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من الذي أف كتاب "بحلا عن التميز"؟ سيجيب الكثيرون من أصحاب 

ذلك السؤال فيل بجعل الکثيرين من الناس يحملقون بذهول» بينما 
قد بقطب آخرون حواجبهم؛ ويستغرقون في التفكير. وقد خاطبت 
مجموعات من الناس وكانت الإجابة: 'ذاك الشخص الأخر' . 

من کان رئيس شركة "كرايسلر"؟ وكانت الإجابة بدون تردد: "لي 
اپاکوکا" . 

ومن هو ریس جرال موتورز؟ "إم م ...". 

ما الذي پمبز بعض الداس عن نظرائهم» آو منافسیهم؟ ويجعلهم 
مالين في ذاکرتنا کشر من سواهم؟ لماذا بكون الاسمان "بيترز" 
و'آپاک وکا" مرادفین للنجاح بيدما تذكر أسماء الآخرين ولا يلتفت إلبها 
أحد لسبياً؟ . 

ما هو ذلك الشيء المميز الذي يفعلانه ولا يفعله "الأشخاص 
الآخرون '؟ باختصار إنهما يعرفان كيف يقدمان نفسيهما! . 

إننا نلاحظ ديناميكبة» أو حركة مثيرة فيمن يعرفون كيف يقدمون 
أنفسهم لأنهم بشكل لانت يحتلون مركز الصدارة حيث يشفون؛ إنهم لا 


نفسك کمحترف ۵ 


المقدمة 


پوجدون هناك ؛ لأنهم بظهرون بمظهر لائق› أو يبدون أكشر ذكاء من 
فبرهم. على أية حال» يمكنك أن تجد دائماً أشخاصاً آخرين پضاهونهم 
في المستوى» أو افضل تأهيلاً مهم في تلك النواحي. كما أنهم لا 
بلبتون وجودهم لأنهم يتمتعون بروابط اجنماعية» أو سياسية تفوق ما 
پتمتع ٻه غيرهم من ذلك» وعلى الرغم من أن ذلك قد يساعد في الأمرء 
إلا أن الشخص الذي يظهر المهارة يمكنه أن يحثن الميزة على غيره. 

يبحتل الناس صدارة المكان عندما يكون لديهم شيء ذو معنى 
بضولونه» ولهم القدرة على قوله بطريقة بارعة للغاية . إنهم يظهرون 
أنفسهم وبقدمون رسالتهم بكل ثفة وإقناع . لقد أنفنوا ببراعة فن تقديم 
انفسهم وآرائهم بطريفة تأاسر قلوب الناس وتاخد بالبابهم. 

وانت إن ردت أن تأاسر الناس بآرائك فعذكر القول المأثور الدارج : 
'بعيد عن العين بعيد عن البال". عندما تدم نفسك بمهارة تكون "في 
العين وفي البال" لدرجة كبيرة» ونحن نرى أثر هذا المبدأ ماثلاً فعالية 
في مجال الرياضة» والترفيه والسياسة. 

إنه مال أيضاً في كل مجال: في الأعمال» وفي الحكومة» وفي 
التعليم وفي الدين. ففي كل مجال عمل يمكن أن تعود قدرة المرء على 
تقديم نفسه بالربح الوثير عليه. 

في كتابه الشqير "How to get the best out of people”‏ یف 
نحصل على افنضل ما لدی الناس؟ بين ألن مكجينيس "أن بوسعك أن 
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تنال الكثير من التأييد إذا كانت لديك ارغبة في آن تبلغ رسالتك إلى عدد 
كاف من الناس". فإذا رغبت في تحفيق الظهور والتقدم في مجال 
عملك» أو إذا انهمكت في مشاريع تتعلق بمجتمعك وكدت في حاجة 
لطلب التأبيد؛ أو إذا كنت مديراً وأردت أن تؤثر على موظفيك وأندادك› 
آو إذا كدت مندوب مبيعات وأردت أن تجعل الزبائن يقبلون على الشراء 
فأنث تحتاج -إذن- إلى حشد التأيبد للفسك. وعندما تريد أن تلفت 
الانباه إلى لفسك أو أن تحظى بقبول سباساتك واقنراحانك التي 
تعرضهاء فأانت -إذن- تريد أن تكسب التأبيد في ذلك. 


فالشخص الذي يفوز بعدد أكبر من المؤيدين تكون الفرصة أمامه 
أوضح وأكبر للتغلب على منافسيه. فكونك تحظى بالعديد من المؤبدين 
بعلي ضمناً أنك تملك مهارات القيادة (وهله مسالة ساخلة في أوساط 
العاملين بمجال الإدارة البوم)» وكونك تحظى بالنأيبد فذلك يدل على 
أنك نلت قول الناس» واستحسانهم» وهلا يمثل المقومات الأساسية 
للدجاح» ومن بين الطرق التي يمكن اتباعها لكسب تايب الناس» فإن 
إتقان فن التقديم بمهارة يمثل واحدة من أنضل الطرق لذلك. 

هل لديك شبكة اتصالات؟ عظيم؛ والجميع أيضاً لديهم ذلك. هل 
مندك مرشد خاص؟ عظیم» وماذا نقول إذا ما کان مثل هؤلاء موجودین 
حولنا دائماً؟ هل تستطبع تقديم نفسك ہمهارة؟ لا. إذن فقد تكون أضعت 
الفرصة لذلك. فلا شيء (يدقصه الأداء البارع) يميز أحد الأشخاص عن 
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غيره من الجمهور كإظهار القدرة على إثارة ذلك الجمهور. فتقديم النشس 
بمهارة هو وسيلة رائعة لعمل ذلك» وهو فرصة للظهور. 

ولكن السر لا يكمن في التقديم وحسب» إله يكمن في إتقان مهارة 
إظهار الذات بصورة فائقة. وعلى أي حال» فإن هناك نوعين من الظهور: 
النوع الذي ثريده» والنوع الذي لا تريده! وكسب التاييد» وتحقيق الظلهور 
الإيجابي يعتمد على القدرة على نقل الأفكار وعرضها للآخرين بصورة 


Ww 


فعالة. 

ما معلى أن تكون فعًالاً؟؟ لقد عرف المستشار المرموق في مجال 
الإدارة والدي بۇخد ٻآرائه» بيتر دراكر» هذه الكلمة على أنها "عمل 
الأشياء الصحبحة'» وعليه» فالشخص الذي يظهر أفكاره بفعالية هو 
"الذي يعمل الأشياء الصحيحة"' وبهذا بحقق الفائدة القصوى من كل 
عرض يقدمه . 

وما هي "الأشياء الصحيحة" التي يتعين عليك أن تعملها عندما تقدم 
أفكارك امام الآخرين ؟ تنضمن الفصول القادمة من هذا الكتاب وصفاً 
لهله الأشياء» أول هله الأشياء تضع الأساس لخمسة مبادي أساسية ذات 
أهمية في تحقيق النجاح لمن يعرض أنكاره أمام الآخرين. في الفصل 
الثاني وحتى الفصل الرابع ستتعرف على الأساليب التي تمكنك من عرض 
آرائك كشخص محترف (ومعنى ذلك إعداد المادةء ثم عرضهاء ثم 
تبليغها بالطريفة المدلى)» سوف تكدشف كيف تستطبع أنت إعداد المادة 
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بسهولة» وکيف تقدمها أمام الناس اسلوب ذي معنی (سواء كنت 
تخاطب جمهوراً من المستمعين يملل شخصا واحداًء أو الف شخص)» 
وكيف تحقق فعالية عرض المادة بالطريقة المثلى من خلال الأسلوب» 
والتقديم ٠‏ وتشدم الفصول الأحرى من هذا الكتاب الإرشادات اللازمة فيما 
يتعلق باختيار الوسائل السمعية والبصرية» وكيفية استعمالهاء وكذلك 
كيفية الدصرف في المواقف الصعبةء وكيفية بناء اللقة بالنشس امام 
مجمومة من الناس. 

فأنت عددما تعرف كيف تعرض "الأشياء الصحيحة ' بطريقة فعألة 
سوف تقدم معرفتك» وأفكارك بطريقة تاسر انتباه الناس» وتضمن 
موافشتهم عليها . 

ستتمتع بالرضاء والسرور الذي يأاتي من التأثير القوي على الناس. 
وكذلك سوف يذكرك اللاس» ليس فقط بصفتك "الشخص الآخر' أو 
"الفتاة الألحرى" ولكن كمحترف قدير» وواثق بنفسه. 

ذلك هو موضوع هذا الكتاب» إنه لا يداول أصول الخطابة أمام عامة 
الناس. إذ لا بهمني تشجيع شر المزيد من الخطباء لعامة الشعب» 
فيوجد الآن أعداد كافية من هؤلاء» غير أنني مهتم جداً بتشجيع » وتطوير 
أشخاص ذوي مهارة في تقديم موضوعاتهم امام الناس؛ فلا بوجد الآن 
عدد كاف من مثل هؤلاء» والفروقات بين النوعين المذكورين حساسة» 
ولكن من الممكن إدراكها. 
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إله اولأء فرق في الأسلوب. فموضوع الخطابة أمام عامة الاس يتم 
التطرق إليه بصورة اعتيادية من وجهة نظر الخطيب» فان تعلم أنك 
تسمع خطبة عامة علدما تسمع كلمات كفن الخطابة» والنقديم» وأصول 
النطق الصحيح. إن مثل هذا الأسلوب الأكاديمي يؤكد الدور الذي يؤديه 
الخطيب العام وذلك غالبا ما بضر جمهور المستمعين» وكثيراً ما تكون 
النتيجة عبارة عن إلقاء كلام يفتقر إلى المعلى» ويغوص في مسنلقع من 
المعلومات التي تثير الملل . 

هذا من ناحية» ومن ناحية أخرى فإن التطرق إلى موضوع فن التقديم 
يكون من وجهة نظر جمهور المستمعين» أله بستخدم اسلوب "الثركيز 
على المستهلك '» هلا الاصطلاح الماخوذ من اللغة الخاصة بشؤون 
التسويق» إنه بؤكد من هو الشخص الذي يستمع» إن فن التقديم پعنرف 
بجمهور المستمعين بوصفهم العلصر الأول في أي موقتف بنعلق توجيه 
الكلام» سواء كان جمهورك يتالف من الموظفين»؛ أو من كبار المديرين؛ 
أو من العملاءء أو من المرشحين للانتخابات» أو من جماعة المصلين. 

إن التعريف الدقيق لكلمة 'يقدم" هو "آن يحضر لبقدم هدية إلى" . 
وها يعني ضما الشخص المعطي (أو المقدم) اللي يتكيف» وينسجم 
مع ما يريده المتلقي (الجمهور)ء أي استجابة تحصل عليها عندما تقدم 
هدية إلى شخص ما تكون هي ما بريده حقا؟ تلك هي الاستجابة التي 
تحصل عليها عندما تقدم نفسك كمحترف. 
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ذلك هو الفرق الهام الثاني بين الخطابة العامة وتقديم التفس - إنه 
فرق يتعلق بالاستجابة- فلتقم باستطلاع آراء مجموعة من الناس واسالهم: 
"أيهما تفضل أن تفعله: أن تأخل دورة عملية في فن الخطابة العامة آم 
قضي مدة سجن في' سیہیریا؟ "۰ قد أغامر بان اقول أكثر مما يعرب عنه 
قلة من الناس بانهم يفضلون الذهاب إلى سيبيرياء ثم اسأل: "أيهما 
تفضل فعله: الإصغاء إلى خطيب عام أم قضاء مدة سجن في سببيريا؟" . 
قد ينضم المزيد إلى صفوف من يفضلون الذهاب إلى سيبيريا. 

لماذا يكون الأمر كذلك؟ الجواب :- لأن الناس لا يشعرون بمتعة 
النذكر في الخحطابة العامة سواء كنا نمارسهاء أو نسمعهاء فإن هله 
التجربة ليست ملقفة» أو مسلية» أو مرضبة» وجمهور المستمعين يخشى 
الاضطرار إلى الإصغاء إلى خطاب فيه من الرتابة ما يبعث على المزيد من 
الملل. وقد تخشی انت أن يطلب منك التقدم لإلقاء خطاب يكون في 
النهاية مملاًء من الناحية الأخرى» فإن تقديم النفس فيه المتعة! ومن 
المثير أن تعرف كيف ترك تأثيراً على الناس بحيث تجعلهم بتلشون 
أفنكارك» ومعلوماتك بطريقة جيدة» وما يبعث على السرور أن ترى 
جمهوراً قد تأثر بالرسالة التي تنقلها إلبه. فأن تعرف» وتفهم كيف 
'تغلف " الهدية التي يمثلها التقديم الذي تؤديه بحيث تشد مستمعيك 
إليك» فإن هذا يجعل نشاط تقديم النفس أمراً ممتعاً لك ولهم على 
السواء. 
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لقد مت مؤخراً بتعليم مهارات التقديم لمجموعة من المهنيين الذين 
ادون دورات دراسية مسائية لإكمال متطلبات شهاداتهم الجامعية› 
وشملت تلك المجموعة» من بين آخرين» مديراً في إحدى الشركات من 
ضمن )٠٠١(‏ شركة» ومندوب مہیعات» ومستشاراً لہرنامج خاص پإساءة 
استخدام المواد» ومدرسا» ومدبراً لداثرة حكومية. لقد دخل هؤلاء 
المحاضرة الأولى وقد علت وجوههم نعابير تفاوتت بين المللء والاستياء 
الواضح» فما كان مؤملاًء ومدشرداً من الخطبة العامة لم يجتذب أولئك 
الدارسين . 

في بداية تلك الدورة اتفق الجميع على أنهم قابلوا في حباتهم القليل 
بل النادر جداً من الخطباء العامين الجيدين» غبر أنهم في نهاية الدورة 
اتفقوا جميعاً على آنهم تعلموا» وأصبحوا مقدمين جيدين للغاية» لقد 
ظهروا أكثر ثفة في أنفسهم وبدوا أكثر إقداعاً» كما شعروا أنهم أصبحوا 
أنضل تجهبزاً ليام باعمالهم» وللنقدم فبهاء لقد وجدوا سبيلاً آخر 
لكيفية كسب التأيبد لأنفسهم» تلك هي مجموعة أخرى من المهارات 
التي تدعم نجاحهم . 

اقشرح البعض في نهابة الدورة: "ينغي عليك أن تؤلف كعاباً" » 
وآخرون لم يكونوا في حاجة إلى التفوه بكلمة واحدة» فمجرد ملاحظتهم 
وهم يتحسنون بصورة مثيرة في طريقة التقديم التي بتبعونها كان محفراً 
كافياً السبة لي . 
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لقد حاولت أن أسجل هنا بصورة مكتوبة عينة من المادة التى أقدمها إلى 
العملاء والطلاب "بشكل مباشر" كما يلي : 

"لقد رأیت اناس بحققون النجاح على أساس التقديم الحيد» ورأيث 
آحرين يفشلون بسبب ضعفهم في النقديم» لقد استمعت إلى بعض 
المقدمين الذين ألهموني وحفزوني للعطاء والعمل المنتج» بينما استمعت 
إلى آخرين سبوا لي الملل والسام إلى درجة البكاء إنلي أؤثر أن أرى 
الناس ينجحون ويفوزون» وأن يلهمني الآخرون لا أن يجعلوا الملل 
يتسرب إلى لفسي . 

لم وددت أن أكون جالساً ذات يوم بين جمهور من المستمعين 
استمع» وإباهم إلى تفديم من أحد الأشخاص سبق له أن قرأ كتابي هذا 
وطق فحواهء وأنا إذا أحسدت تغليف هذا "التقديم" الذي آقدمه فما 
سوف أسمعه سیکون لي ملهماً وما سوف أراه سیون شخصا فائزاً 
بحق» آمل أنني فعلت» وآمل أن تكون ضالني المنشودة هي أنت' . 


0 


نفسات كمجارف ت ص صصص Paa‏ 


الفط الأول 


صباديء للمقدمين 


مبادیء للمقدمين الفضصل الأول 


مبادئ للمقدمین 
إن کل تفديم تؤديه - أو تناح لك الفرصة لأن تؤديه -يمشل فرصة 
غأثير على الناس» إنك تستطيع أن تؤثر على الطريفة التي يفكرون بهاء 
وعلى الطريقة التي يؤدون بها أعمالهم» وعلى الأشخاص الذين يتعاملون 
معهم» فعن طريق مهارتك في التقديم تستطيع أن تعلم الناس مواثف 
وأفكاراً» ومهارات» وأساليب جديدة» وأن تعلمهم قيمة ملعجاتك» 
وخدماتك» إنك تستطيع أن تظهر قدرتك على التفاهم» والتواصل مع 
الناس» وكذلك أن تستطيع أن تظهر جاذبيتك» وشخصينك كفرد. 
بعد قضاء سلوات في محال الأعمال» والإدارة» وفي القيام بزیاراث 
ميدالية لأنشطة البيع» وني غرف التدريس» وكذلك وأنا أقف على جانبي 
منصة الخطابة أمام الناس لمست أهمية القدرة على التقديم لتحقيق التقدم 
لنفسك. ولأفكارك الخاصة» فقلة من الاس ينجحون في الوصول إلى 
القمة دون السقوط آولاً على أتدامهم! وقليلون هم الذين يستطبعون التأثير 
على الآخرين - كالمديرين» والموظفين» والزبائن - دون آن يفهموا 
كيف يؤٹرون على جمهور المستمعين . 
كما يعرف أي شخص سبق له الجلوس بين جمهور من المستمعين؛ 
فإن القدرة على التقديم هي أكثر من مجرد القدرة على الخطابةء أو القراءة 
بصوت جهوري» لعلك كنت في ذلك الطرف المتلقي للتقديم على الأقل 


نفسك کمحترف ۱۷ 


الفصل الأول جج مبادىء للمقدمين 


لمرات قليلة بنفسك› إن ذلك يمكن أن يكون تجربة تسبب لك الخدر. 
وإذا استطاع بعض المتكلمين أن يدركوا إلى أي درجة سبوا الملل 
لمستمعيهم» لاهتموا جلياً بتحسين أدائهم وتقديمهم لجعلهما أكثر فعالية . 

عندما تكون حاضراً بين جمهور المستمعين هل تشعر بأنك أسير 
وحبيس مقعدك ولا مفر أمامك؟ هل يتمايل رأسك من اللعاس بينما 
تمضصي الدقائق بطيئةء وثقيلة كالساعات؟ آم أنك تشعر بأانك مأسور 
ومشدود کلياً في تقديم ديناميکي › او مفعم بالحرکة؟ هل تکون مصغياًء 
ومتبقظاًء والدقائق تمر سريعة دون أن تلاحظها؟ . 

عندما تكون أنت الشخص المتكلم» فما الذي بحدث عندما تصعد 
إلى منصة الخطابة» أو تنجه إلى رأس المائدة الخاصة بالاجتماع» أو إلى 
مدخحل القاعة؟ هل ترى التعابير على وجوه الناس الذين يستمعون إليك 
تدل على الانتباه التام وهم يحملقون فيك؟ أم ترى وجوهاً واجمة يملؤها 
السأم والملل؟ هل "مستمعوك"' (ربما كانوا يستمعون إليك؟) متسمرون 
في مقاعدهم وهم يصغون بكل انتباه لكل كلمة تقولها؟ أم أنهم يتنقلون 
من آماکنهم لعدم شعورهم بالارتياح» ويتطلعون إلى ساعاتهم بين لحظة› 
وأخرى بنتظرون بفارغ الصبر سماع آخر كلمة تقولها؟ . 

إن ما يحدث بين مقدم الحديث» والمستمعين يعتمد إلى حد كبير 
على منظور المقدم» فأفضل المقدمين يرون أن التقديم ليس هو خطابة 


۸ حص یج ج ج ی کفانشفدم 


مېادیء للمقدمین الفصل الأول 


اللاس» وأفضل المشقدمين يخاطبون الناس (دعنا نستعر تعبيراً عامياً) 
'حسب طريقة تفكيرهم هم ٠"‏ غير أندا في أغلب الأحيان نسمع من 
منکلمین بېدون غیر ملمین بما بحداجه الناس ویریدونه. ویېدو آن مثل 
هؤلاء لا يفطنون إلى ما يثير رد فعل إيجابياً لدى المستمعين. 

فعندما تريد أنث استلارة الناس ليبدوا استجابة إيجابية لك» للصحك 
بوضع المبادي التالية في الحسبان دائماً : 

ا إن إدراك الأمورء والإحساس بها أكثر قوة من الحقائق . 

ا إن الناس لديهم تخمة من المعلومات. 

إن الناس پلسول بسرعة , 

##ا إن التقديمات الفعالة تتميز بالتوازن» وتتوفر فيها أربعة معابير 
أساسية: إنها جاذبة للانشباه» وذات معنى» أو مغزى» وقابلة 
للتذكر» ولا a)‏ ومحفزة للعمل› والنشاط . 

الغرض من التقديم هو إفناع الناس 
ن کل ندیم حب أن يقنع الناس ٻالممل؛ والاستحابة للرسالة التي 
ترید آن ئېلغھا لهم. وحسب تصليف الكش العلمية» فإن أنشطة تقديم 


نفك كمحارق ا 


النصل الأول ججج ججج ج ج ججج مبادىء للمقدمين 


الخطابات تقع في أنواع مختلفة» فمدها ما يزودك بالمعلومات» ومنها ما 
بتلاول اللواحي الاجتماعية» وأخرى تتلاول الاهتمامات العامة للناس› 
وغضيرها تحفز الناس للعمل. والأخيرة يمكن تعريفها بأنها "تقديمات 
تبحرك الناس» وتدضعهم للاستجابة" ٠‏ فإذا لم يحرك الحديث الناس » 
ويحفزهم للاستحابة» فلا فأئدة تذكر من بذل الجهد. 

إن قدراً لا يستهان به من الإمكائات البشرية يتوفر في كل تقديم 
للكلام» والمتکلې والمستمع كلاهما يمثلان استدماراً معتبراً للوقت› 
والمالء ففي المرة القادمة التي تحضر فيها اجتماعا» أو مؤتمراً» قم 
باحتساب المبلغ الإجمالي للأرباح التي يمثلها جميع الحاضرين في ذلك 
الاجتماع» وقد بدهشك أن تدرك المقدار الكبير "للخسارة' التي تحدث 
عندما يكون تقديم ما غير منتج» فالناس لبسوا بحاجة لنقضية وقنهم ٠‏ 
سواء کانوا مقدمین» أو مستمعین» دون أن يكسبوا شيئاً في المقابل . 
والمتابل » أو المردود هو العمل» والاستجابة التي تحدث كننيجة للتقديم 
المقنع. 

سوف يتفاوت العمل المتوقع› بطبيعة الحالء اعتماداً على طبيعة 
الحدث» فمن وجهة نظر المستمعين» ند بعلي العمل أنهم كسبوا 
معلومات أو إرشادات تدفعهم للتصرف بطريقة مختلفة. وقد يكون الأمر 
انهم اصبحوا مقتنعين بان بوقعوا طلباً للببع» أو قد يعني أنهم سيردونك 
ويرفضون عرضك . 


مہادیء للمقدمین الفصل الأول 


أما من وجهة نظرك أنت» كمقدم فإن "العمل" الناتج يمكن أن 
يكون ملموساًء أو غير ملموس» فهو قد يتخذ شكل الرضاء والسرور 
الشخصي الذي يأني من إدراك أن جمهور المستمعين سوف يحقق فائدة 
من الموضوع الذي قدمته أنت. وأن تستطيع أنت الدجاح في إقناع 
مستمعيك بما تفوله» فد يؤدي بالتالي إلى تحفيق زيادة في دخلك» أو في 
مركزك» آو في وضعك. أو قد يعني الأمر أنهم سوف يشترون الكتب› 
وأشرطة الكاسيت التي عرضتها أنت للبيع في الجزء الخلفي من الغرفة. 

إن تأخير الحروف والكلمات أو تقديمها تجعل المضمون متفاوتاً 
ومختلفاء وكذلك الإطار الزمني» والخلفية» والمعابير» وأخيراً مستوى 
المستمعين. ولكن الشيء المشترك بين كل التقديمات (بغض النظر عن 
مصطلحات الكثب المقررة) هو النبة» والقصد للإتناع» وقد يقال إن 
المقدمين ينهمكون في عمل الإناع . إننا لريد من الناس المقتنعين 
بالإصغاء» والنعلم أن يفبلونا ويقبلوا أفكارناء وأن يعملواء ويستجيبوا 
لاقتراحاتناء وتوصياتنا. فالإقناع هو في اللهاية: "النقطة الأساسية'» أو 
"صلب الموضوع ' . 

ولناخذ الآن ذلك النوع من العقديم الذي يزودك بالمعلومات» يمكن 
أن يكون أحد الأمثلة التقليدية لذلك استاذاًء أو معلماً يقدم المعلومات 
إلى الطلاب في غرفة التدريس» فتصور لو أن المعلمين تموا معلوماتهم 
من منظور أن هدفهم هو الإقناع . لحن ثد نرى صورة مغايرة للمحاضرات 


نفسك کمحترف 


۲١ 


الفصل الأول مبادیء للمقدمین 


التي تعج باللرثرة» وكثرة الشرح لقواعد اللغة الإنجليرية» آو معادلات 
الجبر» فقد نرى تقديماً مفعماً بالحيوية» والنشاط» والتفاعل يسشتحث 
الطلاب لحسن الإصغاء» سنرى معلمين نقلوا لطلابهم بإقناع تام قيمة 
الوضوح» وقوة الأرقام» سيكون من الأرجح آن يستجيب الطلاب بشكل 
إيجابي» وأن بحقق المعلمون أهدانهم بفعالية. 

وانظر الآن في النوع التالي» وهو التقديم الذي يتناول النواحي 
الاجتماعيةء إن هذا قد يتمثل في شخص رئيس مجلس الإدارة الذي 
پوجه خطاباً موجزاً مدته خمس دقائق في اجتماع حاص بالمہیعات» أو 
يتمثل في المتكلم الضيف الذي يلقي كلمة مدتها عشرون دقبقة في حفل 
غداء يقام في احد نوادي الأعمال. في مثل هده المناسبة يمتلئ برنامج 
الحفل بأدوار ينم فيها إلقاء كلمات من قبل أشخاص يكون مظهرهم أشبه 
بممثلي السيدما» فنصور أنك تستمع إلى متكلم كهذا استطاع أن يجذب 
اننباهك بواسطة تفديمه المقنع› عددئذ قد يشدك الحديث؛ ويغريك 
بالجلوس لمدة أطول» ويفتح شهينك للطعام فنطلب المزيد منه. 

أما ذلك النوع الأخير من الخطابات» وهو الذي يتناول الاهتمامات 
العامة» فهي على الأرجح أسوا الأمثلة في هذا الموضوع. إنها تدمثل في 
تلك الرسائل التي تعلق بمناقشة القضايا العامة للناس» كما بحدث في 
أوساط الدوائر الحكومية أو في البيئات السياسية» والاجتماعية» أو في 
أماكن جلسات الاستماع» والمنتديات اللفافية العامة. ومثل هذه 


r‏ كيف ثقدم 


مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


التقديمات نشاهدها تذاع على شاشات التلفاز من الغرف "المشدسة" 
للدوائر الحكومية» ونسمعها من الناطقين باسم الجماعات التي تعنى 
بالاهتمامات الخاصة. 

يغلب عادة» وجود نوعين من المقدمين في هله البيثات؛ فهنالك 
المتكلمون الملتزمون بالقضية كما يجب الكفاية لكبت خوف داخلي من 
التكلم أمام جمهور من الناس» ولكنهم لا يتمتعون بمهارة كافية للتعامل 
مع الدليل الخارجي لذلك الخوف» إنهم يتشبشون بمنصة الخطابة العالية 
ويوجهون أنظارهم وهم يتكلمون من أعلى إلى أسفل المنصة. إنهم 
يدعون الخبرة ولكن تاقصهم اللقة للتقديم بدون الاعتماد على نص 
مکتوب إلى چانبهم› أو على الجهاز المساعد لتلاوة النص» الذي بطلق 
عليه 'تليبروميتر" . لتيجة لذلك فإنهم لا يكولون مقنعين جداً. (لست 
أسخر من الأشخاص الدين يقدمون بهله الطريقة بل على العكس» أنا 
أقدر وضعهم تقديراً عميشا وأشجعهم أشد التشجيع . فبالندريب»› 
والإشراف المناسبين فالمتكلمون يعانون من القلق» والتوتر الشديدين وهم 
يقفون على منصة الخطابة مقيدين بهاء إذ بعتمدون على وجود نص 
مکتوب آمامهم یمکنهم آن بصبحوا مقدمین قادرين على اجتذاب الجمهور 
وشدهم» وتشجيعهم) . 

في النهاية الأحرى لطيف "المتكلمين المعليين بالاهتمامات العامة 
للناس" يوجد ما يمكن أن تسميه أمي" بديلاً ضعيفاً ل "إلمر جائتري' . 


تفسك كمحترف 1 


الفصل الأول مبادیء للمقدمین 


فهؤلاء المتكلمون يعتمدون على الالفعالات › وهم مشدودون إلى منصة 
الخطابةء في اجتذاب الناس» والحصول على تأبيدهم لمسالة ما يبدو آنها 
تخدم المصلحة العامة. وما ينقصهم من حيث الجوهر يسعون إلى 
التعويض عله بوفرة الأسلوب . إنهم يقدمون غطاء الكريما بدون قطعة 
الكيك» أو يقدمون الرغوة بدون الحشوة. 

هل هلا امر "دوغماتي'» اې -مؤکد بغطرسة- وکاله عقيدة من غير 
دليل أو مبرر كاف؟» عادة ما يكون الأمر كذلك. آم هل يكون هذا 
مقنعا؟ الجواب نعم» بالسبة للبعض. ولكن المستمع المتميز بعمق 
التفكير» وحسن الانتباء نادراً ما يتم إقناعه. 

إن هذا يعيدنا الآن إلى ما أسميناه "الخطاب المحفز للاستجابة 
والعمل ٠"‏ فهذا هو النقديم المقنع بحق. إن جمهور المستمعين يبدي 
استجابة حسب ما يعتزمه مقدم الخطاب لأن المقدم يعتني باهتمامات 
المستمعين» والمقدمون المقنعون يتبعون ما يمكن أن نطلق عليه "قواعد 
الطريق"' أي المبادي» والأساليب المشروحة في هذا الكتاب» إنهم 
يضعون نصب أعينهم الهدف الأساسي الذي ينمثل في خدمة 'عميلهم" › 
ألا وهو جمهور المستمعين» إنهم بعثرفون بأن الهدف من الخطاب هو 
ملفعة مستمعيهم. وبدورهم يجنون بأنفسهم فوائد من جمهور اسنطاعوا 
إقلاعه بما فدموه له. 


4 كيف تقدم 


مېادیء للمقدمین الفصل الأول 


ما من طريقة أخرى أفضل لإفناع الناس من أن تعطيهم ما يفضلونه› 
ذفي سياق تفديم خطاب» أو حديث» فإن ذلك يرقى إلى توجيه رسالة 
"تنكام" بطريقة حقيقية إلى الجمهور» وتزوده بخبرة سوف يقومونها بأنها 
ذات مغزى كبير. ولو نظر كل متكلم إلى أمر التقديم من منظور الإقناع 
لكان هناك الكشير من المقدمين الذين يصبحون أكثر فعالبة وأكثر رضاء 
كما سيكون هناك في المقابل الكثير من المستمعين الذين يصبحون اشد 
إصغاء وأكثر رضا. 

إدراك الأمور والإحساس بهاأشد قوة من الحقائق 

إن المبدا الناتجء أو التابع لمبدا الإقناع هو مدا الإدراك والفهم 
نالطريفة التي يفهم بها جمهور المستمعين ما بقوله المقدم يمكن أن 
تفدعهم بالإصغاء إليه» والاستجابة له أو أنها يمكن أن تثنيهم عن ذلك. 
والسہب بہساطة هو أن ما نفهمه»؛ وندرکه على آنه صحیح يتم تحمیله 
ثقلاً كبر من مدی صحته . 

في الواقع قد تبيع أنث آنضل مصيدة فئران في السوق. ولكن إذا لم يفهم 
الناس هذه الفكرة من الطريقة التي تقدمها بهاء نإنهم لن يمشوا في أي طريق 
بانجاه بابك. وفي الحقيقة قد تكون أنت فلياً ذا مهارة فائقة ولديك معلومات 
حبوية تريد تبليغها إلى الغير» ولكن إذا لم يفهم الناس ذلك من الطريفة التي 
تقدمه بها» فسوف تخسر مصداقيتك أنت» وتخسر انتباههم إلبك. 


نفسك كمحترف ۴۵ 


الفصل الأول مہادیء للمقدمين 


تلك هي حقيقة : إن المقدمين اللين يحققون فهماً إيجاباً للأمور 
لدى المستمعين يسهمون في نشوء فرص» ونتائج» آما المقدمون الذين لا 
يعلمون» ولا يعنيهم كيف يفهم الناس كلامهم» فإنهم يجازفون بأنهم 
سپحدثون تأثیراً قلیلاً على مستمعيهم» أو بأنهم سيؤثرون عليهم بطريقة لا 
يقصدونها هم . ولتجنب تلك المجازفة (وخصوصاً في مكان للحقديم 
حیث تکون أنٽ مركز الانتباه)» لا تستطيع أن تهمل آي شيء کون له 
تأثير على الطريقة التي يفهمك بها الناس . 

إن عمليات فهم المسائل» وإدراكها تكون على ثلاثة مستويات» فمثل 
الكمبيوتر : )١(‏ تغلقى عقولا البيانات المدخلة و(١۲)‏ تعالج تلك البيانات. 
وعلی عکس الکمبیوتر» (۳) نقوم عندئل بإصدار آحكام في سياق 
تجربتناء ففي الوقت الذي لا يمكنك فيه عمل الكثير بشان النجارب 
السابقة لمستمعيك» فإن هناك الكلير الذي تستطيع عمله لتشكيل التجربة 
التي يبخوضونها معك وما سيفهمونه عندما تقدم موضوعك . فالمقدمون 
الذين بشدمون رسائلهم بفعالية يدركون قوة الفهمء والإدراك وعن قصد 
"بصممون' أنفسهم ورسائلهم وفقاً لذلك. 

مايثلقاه الجمهور 

لا بنحصر التقديم فقط فيما تشوله آنت› أو فيما يسمعه الحمهور؛ 
فالمستمعون يستجیبون على أساس ما يتلقونه عبر جميع حواسهم. فأنت 
تقدم ما ترید» وهم بتلقون عبر ما تقوله أنت شفهياً وبالكيفية التي يبدو 


۳١‏ کیف تقدم 


مبادیء للمقد مینز ت م الفشصل الأول 


فيها صوتك بصورة مسموعة» والكيفية التي يبدو فيها كل شيء بصورة 
مرئية. والناس يتأثرون "بالصفقة' ككل إنهم يستجيبون» ليس فقط 
للرسالة» ولكن لك أنت» وللبيئة أيضاً. 

کان ذلك لم یکن کافیاً کتحد فعذكر أنت نت آن الناس لا يدلقون کل 
شيءَ تشدمه. انهم پختارون ما لير انتباههم› و ما پچتلبهم . وإذا نطقت 
أنت الف كلمة فقد يختار أحد الجالسين بين الجمهور لا شعورياً أن 
يفهم خمسمائة كلمة» وقد بختار آحر ثلاث كلمات فقط! فما بختاره 
جمهور المستمعين من العرض الذي تقدمه يعتمد على عدة عوامل . 

هل لدیهم اهنمام كاف بموضوعك› أو بالأاحرى في صميم 
الموضوع» بالطريقة التي تقدمه بها؟ هل نت بحاجة إلى المعلومات؟ أو 
بطريقة مباشرة أكثر» هل تبتدع حاجة لها؟ هل بخفون هم تجارب 
وتصورات (أو تصورات خاطنة) سابشة تؤثر ر عى ما ینارون تلقیه؟ أو 
بطريقة أخرى هل تبتدع لهم تجربة جديدة تبعث على الرضاء والسرور؟ 
فإذا افتر ضا أنك تبتدع الاهتمام» والحاجة› الجر الإيجابية التي تشجع 
الناس على تلقي الجزء الأكبر من رسالتك» فما زالت هناك مسالة الكيفية 
التي يعالجون بها تلك الرسالة. 

مايعالجه الجمهور 


كيف تدخل انت بيانات إلى الكمبيوتر بحيث يقوم بمعالجتها بدقة ؟ 


نفسك کمحترف ۷ 


الفصل الأول مپادیء للمقدمین 


أنت تشبع تسلسلاً منظماً لإدخال البيانات. وبدون وجود برنامج يضمن 
مطابقة إدخال البيانات» وتدظيمها للمقاييس الخاصة بذلك» فمن الممكن 
أن ترتكب أخطاء في إدخال البيانات» وأخطاء الإدخال تننج عدها أخطاء 
في المعالجة» ومن هدا تأتي العبارة التي تقول "أدخل قمامة» تسنشخرج 
قمامة"» وهي تنطبق على موضوع التقديمات أيضاً. 

من الواضح أن جمهور المستمعين ليسوا مجهزين 'ببرنامج ' بحيث 
يقوم بشطب أخطاء إدخال البيانات أو أخطاء إخراجهاء أنت تقل 
الكلمات» والعبارات» والفقرات الخاصة برسالتك إلى قائمة خالية (في 
الوافع فإن العقول التي تتلقى رسالتك ليست خالية حرفياً بفضل كل المادة 
التي تؤثر على فهم الناس. ولكن التوضيح يؤدي غرضه في هله المرحلة). 

كمقدم» من المفترض أنك تعلم الموضوع الذي في ذهدك» وأنت 
تعلم النفاط التي سوف تلي النقطة التي ستتداولها الآن. ولكن الناس 
الذين تخاطبهم لا يعلمون هذه اللقاط . ولكي يستوعبوا ويفهموا الأجزاء 
التي يتلقونها من خطابك» سوف يحاولون أن بفرزواء وينظموا جميع 
البيانات المدخلة. ولكدهم لن بجهدوا أنفسهم كثيراً في محاولة ذلك. 

إن أكثر الناس ليسوا مدربين على حسن الاستماع» ولن يجهدوا 
عفولهم في مهمة تنظيم رسالتك إذا كانت مثل هذه المهمة شاقةء 
ومجهدة» وإذا كانت المعلومات المتلقاة معقدةء أو مشوشةء أو غامضة» 


۸ كيف تقدم 


مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


فإن المستمعين العاديين سوف يتجاهلونها. والفكرة الأساسية التي 
ستتکون» ٻالتالي» في آذهانهم هي عن مقدم معقد» ومشوش»؛ وغامض. 
لقد رایت ذلك یحدث مراراء وتکراراً. ذ ففي إحدى المرات» قدم 
اختصاصي مؤهل في علم النفس ورشة عملية حول مهارات الاتصال» 
والتفاعل وكان صورة عن الأستاذ التقليدي شارد الذهن. نقد كانت رزم 
من الأوراق الشفافة التي تعلق لأغراض العرض مبعثرة بطريقة فوضوية على 
الطاولة التي كان يقف ويقدم عرضه بجانبهاء ودون الأستاذ سريعاً بعض 
الملاحظات غير المقروءة على الأوراق المعلقة أمامه والتي كان يقلبها بين 
الحين والآخر. إذ اراد أن بستعمل تسجيلاً على شريط كاسيت لبيد 
إحدى النقاط» ولکن أين» أين يا ترى كان "المقبس' الكهربائي؟ 
کان محتوی رسالته ممتازاً» فقد متّل شهوراً استدمرت في تطویر برنامج. 
ولكن أصدقاء لي حضروا الورشة معي علقوا بعد ذلك قائلین: 'کم کان 
عشوائباً وغير منظم! '. ذلك هو ما تذكروه عن المقدم وعن التقديم . 
لن بقوم جمهور المسخمعين بمهمة تيم امور يجب أن تقوم الخ 
ذلك من أجلهم . وسوف يفهمون قولك بطريئة أكثر إيجابية إذا جعلت 
مهمتهم كمستمعين سهلة بالسبة لهم. هذا يعني تحضير محتوى رسالتك 
بطريفة جيدة التدظيم . وهو يعني أيضا إزالة الأشباء التي تلهي وتحول 
الائتباه عن البيئة . إنه يعني استعمال وسائل سمعية» وبصرية مناسبة. إنه 
يعني عمل جميع الأشياء الصحيحة للحد قدر الإمكان من أخطاء "إدخال 


نضسك كمحترف ۳۹ 


الفصل الأول ت جج جح مبادیء للمقدمین 


البياناتثت» ومعالحتها"' وعندما تفعل أنت ذلك» فإلنك تزيد الفرص 
الممكلة لنهمهم الموضوع الذي قدمته بالطريقة التي اعتزمنها. 

کی ف یحکم جمهو ر المستمعین؟ 

إن العامل الثالك في عملبة الفهم» والإدراك هو حصيلة طبيعية 
للعاملين الأولين» فبعد تلقي جمهور المستمعين» ومعالجنهم الموضوع 
الذي يتم تقديمه» يفومون بتقويم التجربة» وهم عموماً لا يفعلون ذلك 
كناتدين مدربين بطريقة احترافية وعلى أساس معايبر موضوعية» وعوضاً 
عن ذلك» فإنهم يكونون آراء ذاتية . إنهم يحكمون على تقديم ما على 
أساس الدرجة التي يكون فيها ذلك التقديم ذا مغزى مفيد بالسبة لهم . 

هل صادف أن حضرت أنت شخصياً إحدى الندوات العلمية وبعد 
ذلك تحدثت مع الآخرين الذين حضروها معك أيضاً؟ قد تكون تعليقات 
اداس تفاوتت بين "كم كان ذلك الموضوع راثیا" و "لم کن أظن آن 
ذلك الموضوع ساخن إلى هذه الدرجة'. ذلك هو انعكاس لقوة الفهم› 
والإدراك وكم تكون أحكام الناس ذاتية تعکس آراءهم الشخصية . 

انترضص أنك قمت بتقدي م ما في الأسبوع الماضي. فكيف قام مستمعوك 
بتقبيم التجرة التي تدمتها؟ يعمد الجواب في معظمه» على الشيء الذي 
فعلته ألت لتشكيل فنهمهم الخاص لموضوعك» فما الذي شاهدوه» 
وسمعوه؟ وكم كانت المعلومات المقدمة منظمة» ومرتبةء وكم کان سھلڈ 
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مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


بالسبة لهم أن يتمكنوا من معالجة؛ واستيعاب ما تلقوه؟ ما المعنى الذي 
ربطوه برسالتك؟ هل کان المعنى ذاته الذي قصدت أن تنقله إلبهم؟. 

من نواح عدة» كان التقديم ومازال فاً من الفنون» فالغرفة كلها تمثل 
'الكشا' أو (القماش الذي ترسم عليه لوحتك الريتية)٠‏ و(الحقائق هي 
الياف فرشاة الرسم الخاصة باك» وضربات فرشاة الرسم وحدها لا تصنع 
تحفة فلبة» وإنما ما بصنع ذلك هو "كيف" تكون ضربات الفرشاة» فمن 
خلال الطريقة الفلية التي تجنمع فيها كل عداصر التقديم الذي تريد آن 
تؤديه» تستطيع آن تصنع "منتجاً' يفهمه الناس على أنه ذو قيمة). 

قبل بضع سنوات» حضرت مؤتمراً للأعمال في منطتتي وکان ڄمهور 
المسشمعين فد فلب عليه حضور ملحوظ للذكور المحافظين. كان 
المتحدث في الخطاب الرئيس لحفل الغداء وقث الظهيرة امسرأة» وقد 
سافرت بالطائرة من حارج المدينة» ووصلث إلى مكان المؤتمر متأاخرة 
بصورة غير لائقةء» ولا بد أن خبر وصولها كان قد أبلغ مسبقاً بواسطة 
الراديو › لأنه حتى في اللحظات التي كان يجري فيها تقديم تلك 
المتحدلة» فإنها وصلتثت وهي تجري ملدفعة عبر أبواب القاعة الني کان 
من المقرر إقامة المأدبة فيها» هرعت تلك المرآة» ودخلت القاعةء وإذ 
ذاك كانت تمثل صورة مصغرة عن المرآة اللعوب التي تسحر الرجال 
بفشنتها. كانت ترتدي تنورة قصيرة» وبلوزة قصيرة» وحلق أذن مندلياًء 
وكانت متباهية بتسريحة شعرها المرفوع كالعرف والنازل كشلال الماء. 


نفسك کمحترف ۳۱ 


الفصل الأول مبادیء للمقدمین 


أسرعث وهي تصعد الدرجات نحو منصة الخطابة وانخذت موقعها خلف 
المنصصة وهي تلهث من الارهاق . أي صورة رسمتها تلك المتحدثة! . 

إن الفهم؛ والإدراك أكثر قوة من الحقائق» ولا توجد حقائق كافية في 
مجموعة من الموسوعات بحيث تعوض ذلك المتحدث› أو الخطيب عما 
خسره خلال تلك الستين ثانية الأولى الحاسمة! لم يكن لديهم أي 
معلوماث قدمتها. وکل سید أعمال من الحضرر انکمشت من الارتباك› 
والإحراج» أما كل رجل أعمال من الحضور فقد كون رأياً بسرعة. لم 
تكن هذه المراة شخصاً يمكن حمله على محمل الجد. ظل اللاس 
يتحدثون عن تلك الواقعة لمدة أسابيع بعد ذلك. وللأسف» ما تذکره 
الئاس لم یکن هو ما كانت هذه المتحدلة تامل آن يشهموه› أو پدرکوه. 
ففي المرة القادمة التي تيح" فيها لتقديم موضوع ماء اسأل نفسك ؛ 

کیف أرید أا أن يفهمني المشاهدون؛ والمستمعون بحيث 


الناس لديهم تخمة من المعلومات 

في عام (۱۹۸۲) قام "جون نايسبت' بتسليط الأضواء على "ثورة 
المعلومات' بكتابه الأكثر رواجاً الذي حمل العثوان )ME6GA۸ 1۸٤ ND08(‏ 
اتجاهات المعلومات الضخمة ' . فقد نوه فيه قائلاً: 'إننا نقوم الآن بإنتاج 
ضخم للمعلومات بالطريقة الني كنا بها نقوم بإئتاج ضخم للسيارات' . 


۴۲ كيف تقدم 


مبادیء للمقدمين الضصل الأول 


تبعه في السنة النالية "بول هوكن '› مؤلف كناب NEXT THE)‏ 
)NECONOMY‏ » "الاقتصاد القادم "» وتعلیقاً على ما أطلق عليه 
"هوكن' تسمية "الاقنصاد الإعلامي ٠"‏ أوضح هو أننا نعيش الآن "في 
بيثة غنية بالمعلومات حيث يسنقطب اهتمام المرء بصورة مسدمرة أفكاراً 
جديدة " كما يمكن أن يكون هناك فائض من المعلومات يسبب حملاً 

زائدأًء وتوتراً '. 

في الوقت الحاضر پوجد اندشار ضخم للمعلومات بحیٹ ٿم تقدیر ما 
يتلقاه الشخص الأمريكي العادي من المعلومات بما يزيد عن )٠٠٠١(‏ 
رسالة في اليوم الواحد! إنك لن تجد هذه الإحصائية مفاجئة عندما تفكر 
في أمر المذكراث» والرسائل» والتقارير» والنشرات» والملفات التي 
تتكدس فوق مكتبك. ثم إن هنالك تلك القسائم الصغيرة الخاصة بالرسائل 
الهاتفية الني يبدو أنها تتضاعف» ونتزايد تماماً مثلما تتكاثر الأرانب! . 

اضف إلى ذلك النتيجة التي تقول: إن الموظفين المهنبين العاملين في 
الإدارة» والمكاثب يقضون ما معدله )/٤۳(‏ من وقتهم في الاجنماعات› 
والمكالمات الهاتفية (۲). بالإضافة إلى ذلك» تفيد تقارير مخئلفة 
لاستطلاع الرأي أن الأمریکیین يقضون ما معدله (۷) سبع ساعاٽ من 
وقنهم في اليوم في مشاهدة التلفاز وهي وسيلة إعلام تزخر برسائل لا 
حدود لهاء ومع أخذ جميع العناصر بعين الاعتہار» فإن ما عدده )٠٠٠١(‏ 
رسالة إعلامية في اليوم الواحد يبدو رقماً تقديرياً متحفظاً! . 


نفسك کمحترف ۳ 


مبادیء للمقدمین 


الفصل الأول 
إن نائج كهذه يجب أن تجعلنا نفكر ملياً في الأمر» والناس الذين 
نخاطبهم في تقديماتدا هم ضحايا - ضحايا ما أطلق عليه اسم "انفجار 
المعلومات'» -ففي كل جمهور من المستمعين يوجد أفراد لديهم كم هائل 
أو "تخمة' من المعلومات» ما الذي يعنيه ذلك بالسبة لك كمقدم؟ إنه 
بعني أنك تنافس الغير لجذب انتباه الناس» والمنافسة شديدة» ومستعرة. 

ll‏ المقدمون الأكثر مهارة فإنهم يعرفون: أنه لا يمكنك أن تستحوذ 
على الانتباه الكامل لكل شخص.» ففي اللحظة الني يتباطا فيها الزخم 
الذي يتقدم فيه 'تقديم" ما» سوف تشرد أذهان الناس . 

إنهم يسترسلون في آفكارهم بعيداً إلى مكان ما» ترى ماذا يحدث في 
المكثب؟ ماذا بحدث في البيت؟ ماذا سيحدث في الساعة الخامسة» 
والربع عندما نستطيع الخروج من هنا ونعبر الشارع من أجل قضاء ساعة 
سعيدة؟ (الم يحدث الشيء ذاته لك عندما كدت حاضراً بين الجمهور؟). 
إن أشياء كثيرة للغاية تشغل أفكار الداس. إنك وإن ملكت حضور الناس 
لا تضمن أن تملك اتباههم› واهتمامهم . 

كضيف على إحدى الجماعات» قد تعطى فرصة للتحدث أمامهم لمدة 
خمس عشرة دفيقة» ما كمدرب قد تعطى ثلاث ساعات. وكموظف 
مبيعات» ستكون محظوظاً إذا أمكنك أحل ساعة من وقت أحد الزبائن 
المحتملين للتحدث إليه بشأان سلعتك» وكمدير يمكنك أن ثرأس اجتماعاً 


۳ حح کیف تقدم 


مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


للمدة التي ترغب فيها» ولكن كلما أطلت في التحدث أصبحت المحافظة 
على انتباه مستمعيك أكثر صعوبة. 

وحتى عندما تتاح لك الفرصة لتقديم خطاب» فليس أمامك فرصة 
كبيرة. تأمل هذه المعادلة البسيطة» افترض أنك أعطبت ساعتين من الزمن 
لنقديم خطاب» إنك تخاطب جمهوراً من المستمعين مستيفظين لمدة 
ست عشرة ساعة في اليوم ولمدة )١(‏ خمسة أيام في الأسبوع. على 
الأقل؛ ومعلى ذلك أن مستمعيك ينلقون رسائل لمدة )۸٠(‏ ثمانين ساعة 
في الأسبوع لعدد غير محدود من الأيام على التوالي. وتمثل الساعتان 
اللنان تقضيهما مع مستمعيك أكثر بقليل من نسبة (۲/) اثنين بالمائة من 
وتنهم هذا الأسہوع؛ آي رسائل أخرى تتلافس على كسب انتباههم بالسبة 
الباقية من وقتهم وهي (۹۸/) ٹمان وتسعون بالمائة؟ 

المعنى في هله الرسالة واضح. فالنقديمات الني تعطيك المزيد من 
المعلومات فحسب لن تفيدك كثيراً. فعليك أن تعمل أكثر من مجرد 
محاولة إفادة الغير بالمعلومات» وإذا أردت أن تترك تأثبراً ملحوظاً 
كمقدم» وإذا أردت إقناع الناس بطريقة محفرة للعمل» والاستجابةء وإذا 
كانت رسالتك مهمة بالسبة لك وأردت أن تجعلها أيضاً مهمة بالسبة 
لهم؛ فخير لك أن تكون مقدماً بارعاً! . 


ن هلا لا يعني ان تكون بارعا 'بالفطرة"› فعلى الرغم من أنه قد يوجد 


نفسك كمحترف ۳o‏ 


الفصل الأول مبادیء للمقدمین 


هناك بعض المقدمين الذين يكونون جيدين بالفطرةء إلا آنه ينبغي علينا أن 
نتعلم كيف نفدم آنفسناء فیجب آن لعرف كيف نحضر»؛ ويف نعبئ ونبلغ 
الرسالة التي نريد أن يقبلها الناس منا. وهه مهارات بالإمكان تعلمها. 

لقد تعلمنا الخوف من التحدث أمام الناس» لذلك يمكتا أن تتعلم 
الخلص من مثل هلا الخوف. فقد ألفنا العادات التي اني بها إلى 
المنابر» ومنصات الخطابةء ولذلك يمكدا أن نسعلم أيضاً عادات جديدة 
ومحسنة» فطريقة 'التخلص من المعلومات' الني تتبع في التقديم هي 
عادة مكتسبة (ربما عن طريق حضور الكثير من مناسبات الخطابة العامة)» 
إنها طريقة يمكن» ويہغي التخلص منها. 

لقد شرت فيما سبق إلى أن إدراك» وفهم الأمور أكثر قوة من 
الحقائق» وهنا قدمت أنا حقائق. لقد فعلث ذلك على أمل تكوين 
تصور» وفهم أوضح لمشكلة تضخم المعلومات . 

كمقدمين ينبغي أن ندرك آنا نحضر» وننقل رسالة إلى أناس لديهم 
فائض من المعلومات . 

إن شخصاً واحداً قد فهم هذا بوضوح» وكانت مديرة الندريب الأولى 
لي. هي "کارول وود" استخدمت ودربت ربع مقدمات جديدات العهد 
في هذا المجال كنت أنا واحدة منهن» وأطلق علينا فيما بعد اسم "فتيات 
كارول" (كارول العالمة» كان ذلك إطراء)ء لقد مضى تقريباً عشرون 


۳٢‏ كيف تقدم 


مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


عاماً على ذلك» ولكنني ما زلت أذكر نصيحتها. وهذا الأمر يكون مناسباً 
بشكل خاص في مجتمع مثل مجتمعنا لديه فائض ضخم من المعلومات. 
إن ذلك ينطق على كل شخص يكون "حاملاً للمعلومات"» ومثل هذا 
الشخص هو أي واحد يعرف كيف بقدم نفسه ببراعة. 


لست في حاجة لأن تخبر الئاس بكل شيء تعرفه. فلا تقدّم إلا 
ما پحتاجون سماعه لتقنعهم بقبول رسالتك. 


الناس يلسون بسرعة 


هداك تحد آخر لأولئك الأشخاص الذين يقدمون أنفسهم» ألا وهو أن 
الناس يسون بسرعة» وذلك ننيجة لتضخم المعلومات» لأن عقولنا تشبه 
صلدوق دائرة كهربائية» فعندما يزيد الحمل على الدوائر الكهربائية فإنها 
تغلقء أو أن عقولنا تشبه الطافة التخزينية للكمبيوتر» فعلد وصول هله 
الطاقة إلى أقصاهاء بقوم مستخدمو الكمبيوتر بمحو البيانات التي يدركون 
آنها غير ضرورية» أو أصبحت قديمة. 

ريما كان قلة من المقدمين أكثر معرفة بهذا المبدا من المدربين . 
ولحن نلاحظ نشائج فتراث الدذكر القصيرة مع كل تقديم› فخلال دورة 
دراسية قمت بتعليمها مؤخراً استمرت لمدة أربعة أسابيع» نسي ثلث 


مجموعة المتدربين عدداً من المبادي الرئيسة من الأسبوع الأول حتى 


نفسك کمحترف ۳۷ 


ال الأول تآ e‏ مبادیء للمقدمين 


الأاسبوع الرابع . كانت تلك الشيجة بعد أن استخدمت جميع الأشياء 
الصحيحة : التفاعل» والتكرار» والوسائل التعليمية السمعية» والبصرية› 
والتطبيق العملي» والمراجعات الدورية لسير العملء وأداء الأدوار. ولك 
أن تسمي غير ذلك فتصور ماذا كانت النتيجة لتكون إذا قمت بمجرد 
إعطاء محاضرة (لا سمح الله!). 

لقد أكدت هذه اللقطة دراسة بحث في النسويق» وضعت إحدى 
المؤسسات إعلانا في صحيفة لمرة واحدة في الأسبوع لمدة ثلالة عشر 
أسہوماً. وبعد تلك الفترة مباشرة» أجريث دراسة مسحية لقراء الإعلان. 
وكانث النتيجة أن ما نسبته (1۳./) تذكروا الإعلان المذكور. وبعد شهر واحد 
تدکره (۳۲/). وبعد اسبوعين من ذلك تذکره فقط (۲۱/). فخلال فثرة سن 
اسابيع فقط؛ نسي ثمانية من عشرة أشخاص الرسالة المطبوعة . وإذا صحث 
تلك الإحصائية على التقديمات الشفهية» فلك أن تتصور أنه بالمعدل»› 
سیتذكر شخصان اثنان فقط من كل عشرة أشخاص جزءاً مما تقول. 


نهل ذلك يشعرك بأئك تميل إلى التخلي عن التقديم؟ وهل أنت مستعد 
لأن تعلق قبعتك وتترك مجموعات الدارسين لشخص آخر يدرسهم؟ 
تمسنك بقبعتك| فالخبر ليس كله سيئاً. في الواقع فبعضه جيد جداً. 

الخبر الجيد هو أن المقدمين الذين يقدمون أنفسهم بفعالية يحدثون 
فرقاً. لقد احدڻوا فرقاً في حياتي› ومن المحتمل أنهم فعلوا ذلك أيضاً في 


re ۳۸‏ کي تقدم 


مبادیء للمقدمين الفصل الأول 


حياتك أنت. يمكن أن يكون للمقدمين المفعمين بالحركة تأثير إيجابي 
للغاية على الأفرادء والمؤسسات. وكذلك على ثقافتنا نحن» فانظر في 
التأثير الذي تركه هؤلاء المقدمون: "ديل كارنيجي ٠"‏ و" نورمان فيسدت 
پیل" ۰ و "توم بیشرز'» و" زیج زیجلار'» و" کینٹ بلانشارد" و ' بي 
جراهام "» على سبيل ذكر بعض الناس: فهؤلاء الأشخاص دموا رسائل 
قوية استجابة لحاجات اللاس. ونقلوا معلوماث» ومعارف ذاث فيمة 
لإشباع تلك الحاجات» وانت ايضاً تستطيع عمل ذلك. 

نقد تمر أوقات تكون فيها التحديات الماثلة أمام المقدمين مساوية 
للقول الشائع: "إنها مهمة قذرة ولكن يجب أن يقوم بها شخص ما" . 
ولكن بالسبة للمقدم المدرب» والبارع فإنها مهمة مثيرة» ونث سيسرك 
أن تكون أحد الأشخاص الذين يقومون بذلك» إله أمر يبعث في النفس 
الرضاء والسرور» ويلير الحيوبةء واللشاط» وكللك يلير الحماسة› 
والتشجيع» ويكافء المرء بالكثير حين يكون شخصاً مؤثراً في الناس» 
والمفدمون الجيدون بؤثرون على الناس فعلاً. 

الخبر الجيد هو أن المقدمين الذين يقدمون أنفسهم بفعالية يفهمهم 
الناس من خلالها ٻأنهم مختلفون. فعندما تكتسب أنت» وتطور مهارات 
النقديم بطريقة يكون لها تأثير على الناس» فإن الآخرين يرونك مختلفاً 
عن اللمط المعتاد. فالتقديم البارع هو خاصية مميزة. إنه نشل اللقة 
الشخصية» والكفاءة المهنية» وسواء كان ذلك صحبحاً أم لاء فإن ذلك 


نفسك کمحترف ۴۳4 


u‏ الأرل تتت ج س مباديء للمقدمين 


في الواقع يشكل نقطة مثيرة للجدل» والناس يدركونه بشكل صحيح. 

ومن واقع تجربني الخاصة» أستطيع أن أثول أنني طالما ما قمث بأداء دور 
شخص يقدم موضوعاً ماء وني الواقع قد نكون معدني الوت التواء شديداً. 
ولكن عندما نؤدي الدور مع مرور الوقت لمرات كثيرة بما فيه الكفاية» فإنك 
تصبح أنت نفسك الدور الذي تؤديه» فاداء الأدوار يأني مع التقديم. 
والأشخاص اللين تم تجارزهم في الترقية أمس لأن الناس فهمرا ألهم 
يفتقرون إلى الثقة بالنفس مما مكن هؤلاء أن يكونوا هم الأشخاص المنقدمين 
في الغد عندها يصبحون مقدمين يتمتعون بالحيوية» وجاذبية الشخصية. 

احبر الجيد هو أنه مع ازدياد حجم المعلومات» وتعقيدهاء والطلب عليها 
فإن الطلب على المقدمين البارعين كذلك يرداد» وفي الوقت الذي بنوفر فيه 
المزيد من المعلومات لدينا أكثر من ذي قبل فإن هناك حاجة منزايدة لوجود 
أشخاص يستطيعون فرز المعلوماث ٠‏ واختيارهاء ونشرها بصورة فعالة. ولا 
احد أنضل تجهيزاً لأداء تلك المهمات من الأشخاص الذين يتمتعون بمهارات 
جيدة للتقديم. إنهم يتمتعون بالقدرات عينها الني يحتاج إليها مجشمع 
المعلومات؛ رتملل ذلك في القدرة على تنظيم المعلومات» وإيصال 
الأفكار» وإيجاد طرق مبتكرة لإعطاء معلى للرسائل الكثبرة. 

والخبر الجيد هو أنه بإمكان أي شخص أن يتعلم التقديم بفعالية؛ 
ومثل أية مهمة الحرى»؛ نإنها ليست إلا مسألة تطوير مجموعة من 


2 1 ر و و ت ا كيه ثقدم 


مباديء للمقدمين الفصل الأول 


المهارات» وممارستها بكفاءة» وحنى الرهبة المألوفة من التحدث آمام 
جمهور من المستمعين يمكن التغلب عليها أساليب مثبتة» إن السر يكمن 
في فهم» وممارسة التفديماث التي تجسد "الأشياء الصحيحة' . 

التقديمات الفعالة منوازنة 

وتتوفر فيهاأربعة معابيرأساسية 

إن اللغة المنطوتة تدخل معنى أكبر عندما نصوغها بصور مرئية» وقد 
فهم الشعراء ذلك لقرون خلت» كذلك فعل قائل هله العبارة :" الصورة 
تساوي ألف كلمة'. 

إليك الآن صورة لها علاثة بالكلمات» تصور أنك لاعب جمباز تؤدي 
الحركات الرياضية على عارضة توازن. إن عرضها أربع بوصاث فقط› 
وهلا يمثل العرض نفسه تقريباً لحافة طريق» أو لعارضة دعم واحدة 
لسكة الحديد. إذا أردت أن تسير عليها بثبات فأئت تحتاج إلى أن تخطو 
خطوتك بحرص . 

في المرة القادمة التي تقف فبها مام مجموعة من الأشخاص» تذكر 
تلك الصور. تصور لاعبتي الجمباز الأولمبیتین "أولغا کوربو" آو "ماري 
لو ريعون'» الحائزتين على الميدالية الذهبية. إن هدفك عندما تقدم 
موضوعك هو الهدف نفسه لهاتين اللاعبتين: وهو التنافس للفوز بالميدالية 
الدهبية . وفوزك يتوقف على مدى المحافظة على توازن الأداء الذي تقدمه. 


نفسك کمحترف ٤‏ 


الفصل الأول مبادیء للمفدمین 


ما علاقة ذلك بالتقديم؟ إن التقديم هو فعل توازن» فعلی أحد ڄانبي 
عارضة التوازن نوجد المعلومات الخاصة بتقديمك» وعلى الجانب الآخر 
توجد عناصر العلاقات . فأنث إذا ملت إلى هذا الاتجاهء أو ذاك كليراًء 
فإن الشائج ستكون أقل من فعالة» فكما تنقص فعاليتك كذلك تنقص 
قدرتك على الإقناع» إن لاعبي» أو لاعبات الجمباز الأولمبيين لا يقلعون 
الحكام بمدحهم الميدالية الدهبية إذا فقدوا توازنهم عندما يشدمون ما 
عندهم» كذلك لن تفعل أنث؛ لأ جمهورك من المتفرجين هم 
جكامك . وهم يستجيبون بشكل إيجابي للغاية لنقديم يتمیز بتوازن جيد. 

ثمة طريقة أحرى للتفكير في آمر التقديم . إنه يشبه التوازن على لوح 
"بولغو" . فعندما استعملت هلا المثال للتوضيح مؤخراً في ورشة عملية› 
أدركث أنئي أكبر سنا مما اشعر عادةء فلم يعرف نصف علد الأشخاص 
في المجموعة ما هو لوح "بونغو "| (مرة ثانية ذكرلي الأمر بأهمية اختيار 
أمثلة لها علاقة بالجمهور). إذا كلث لا تتذكر أو لا تعرف ماهو لوح 
بونغو» فلك أن تتصور لوحا مصغراً خاصاً برياضة ركوب الأمواج 
المتكسرة على الشاطى بحيث يكون موضوعاً بشكل مستعرض فوق جسم 
أسطواني كما هو مبين في الشكل رقم .)١-١(‏ 

معلوماتي علاقاتي 


e‏ مم ف نقدم 


مبادیء للمقدمین القصل الأول 


علدما تقدم موضوعك تخيل آنك جاثم في المنتصف فوق اللوح 
المذكور» أحد الجانبين يملل المعلومات التي تقدمهاء أما الجانب الآخر 
فيمشل الطريقة الي توصل بها المعلومات إلى الناس» أو العلاقة المرتبطة 
بدلك . والمحافظة على التوازن بين الاثنين أمر أساسي بالنسبة للتقديم 
الفعال» هل من السهل عمل ذلك؟ لا بكون سهلاً إذا لم تعمله من قبل؛ 
ولا يكون كذلك إذا لم تنعلم بعض الحيل الخاصة بالمهنة. 


إن "سر المهنة' الأول يتمثل في المعابير التي يجب أن تنوفر في 
تقديم ماء يمكنك أن تنذكر تلك المعابير باستخدام أداة الاسعذكارء أو 
تقوية الذاكرة المملة بالأحرف الأولى الإنجليزية (۸۷۷4) التي تعني 
بتلاعب لفظي بالإنجليزية (۵ ۲۳) أي "انا أكون" . وللتوضيح كما يلي : 


"Amma )1'm 4) good presenler !”‏ وتعني بالعرپیة "آنا مقدم چید! ' . 


تعلي الاحرف الأولى (414) ما يلي کما هو مبين دناه : 


جاذب للانتباه: 
ذو معلی : (M) Meaningful‏ 
سهل تذکره ولا پنسی : (M) Memofable‏ 
مشجع على العمل الاستجابة : (A) Activating‏ 


Attention — getling 


فالتقديم الفعال يجحذب الانتباه ويحافظ عليه» إله ذو معنى وسهل 
تذكره بالسبة للجمهور» وهو يحرك الناس للعمل» والتصرف بشأن 
الرسالة التي تلقوها. 


الفصل الارل س مبادىء للمقدمين 


لاسحظ المعيار الأخير المذكور أعلاه» وهي (1«8اة۷نا4) آي مشجع على 
العمل» والاستجابة» وليس محفزا» فالخطابات التي تنطوي على تحفيز 
الاس كثيرة جداًء ولكن قياساث الاستجابات الكهربية الصاعفة لللاس كما 
يظهر على جلدهم تبين أن التحفيز عادة ما يكون قصير الأمد» والمفعول. 

إن الطاقة الكهربائية التي تبعث من أجسامنا نكون كما نفهم وثلاحظ 
أعلى خلال» أو بعد حدث له اير محفز. وبعض العوامل التي تساهم 
في ازدياد هله الطاتة المنبعثة تشمل الإثارةء والائفعال اللذين يصدران عن 
مجمومة ما آخلة في التكيف مع بيئة مختلفة صاخبة» وتستطيع تلك 
المجموعة أن تدوقع ما يريد أن بقوله المتكلم الصيف . فحن نشعر أننا 
منوترون' » حسب القول الدارج . 

ولكن ما الذي بحدث عندما يعود اللاس إلى بيشنهم المعتادة ويستأنفون 
من جدید نشاطاتهم البومية الاعتيادية؟ الجواب أن استجاباتهم تعود إلى 
طبیعتها كما کانٽ» وهذا صحيح. فالطاقة المترايدة التي فهمدا نها تلم عن 
التحفيز تاخ في الهبوط حالما بعود الناس إلى ممارسة نشاطاتهم الاعتيادية. 

إن التحدي الماثل آمام المقدم» إذن» ليس هو فقط أن يشوم تحفيز 
الجمهور فحسب. (أنا لست مهتماً برفع مستوى الطاقة الملبعثة فقط) . 

وإنما التحدي الأكبر هو أن يستطيع المقدم تشجيع الناس على العمل› 
والاستجابة تجاه الرسالة» فالمقدم الذي يقدم نفسه بفعالية يهدف إلى 
زيادة مستوى الفهم لدى الناس وكللك إلى التأثير على الطريقة التي 


ر + ض?ض ص چ“ ج ج کف تقدم 


مبادیء للمقدمین الفصل الأول 


يفكرون» ويشعرون» ويتصرفون بهاء وبتلك الطريقة يصبح جمهور 
المستمعين أكثر اندفاعاًء وحماسة لمتابعة الموضوع حتی نهاینه» واتخاذ 
الإجراء المقترح في ذلك التقديم . 

إن تشجیع الجمهور على العمل والاستحابة بحدث پشکل أسهل؛ 
أسرع بكر عند توفر المعايير الثلاثة الأولى المذكورة آنفاً. ومما يقبله 
المنطق تماماً أنه عندما تحافظ أنث على انتباه مستمعيك وتقدم رسالة ذات 

تذكر دائماً هله المعابير الأربعة» فهي ترشدك إلى الطريقة التي تحض 
بها تقديمك» وتبين لك كيف تربط مضمونه بالحباة الخاصة لمستمعيك› 
وكلذلك تبين الطريقة التي توصل بها مضمون رسالتك إلى المستمعين 
لحقينى التاثير الأمثل عليهم . 


عندما تستعد للتقديم» اسأل نفسك: ما الذي سيشد انشباه 
جمهور المستمعين ويحافظ عليه؟ كيف أجعل رسالتي أكثر 
معنى بالنسبة لهم بحیث يتذكرونها دائما ولا ينسونها؟.ما 
الذي سیحرکهم للتصرف. والاسشجابة حيال ما أقدمه امامهم؟. 


سوف تكتشف أن هنالك بعض الأساليب للإجابة عن هذه الأسئلة في 


الفصول القادمة من هذا الكتاب. 


نقسك کمحترف gg‏ ڪل 


مبادیء للمقدمین 


الفصل الأول 


لکی تقدم کمحترف تد کر: 

المبادئ التي يجب أن تضعها نصب عينيك: 
- الهدف من التقديم هو الإقناع. 

- فهم الأمور وإدراكها أقوى من الحقائق . 

- الئاس لديهم تخمة من المعلومات . 

- الناس ينسون بسرعة. 

- التقديمات الفعالة متوازنة. 

- التقديمات الفعألة تتوفر فيها هذه المعايير الأربعة: 
- جاذب للانتباه (4). 

- ذو معنی .)M(‏ 

- سهل تذکره ولا پنسی(M)‏ . 

- مشجع على العمل» والاستجابة (4) . 


الفصل إلثانج 


تحضير رسالثك 


الفصل الثاني 
حص صر رسالتكت 


إذا طلب ملك تقديم نشریر في اجتماع الإدارة العليا فهڏه هي فرصتك 
أن تبت جدارتك» ورباطة جأشك مام هذا الاجتماع المميز» نکن على 
استعداد» لتقوم بكل ما يطلب منك . 

حسفا لا وقت للبدء أفضل من الوقت الحاضر› أنت تمسك بلح 
أصفر اللون وتوازن فلمك فوقه وتبداً بالكتابة كما يلي : 

"صباح الخير› سيداتي سادتي ۰ آنا "تېرې جونز "۰ مدير خدمات 
العملاء لإدارة التسويق؛ أود أن أشكركم على الوقت. ..'. لاء لاء كل 
ذلك خطا. لیس في هذا ما يکفي من الجاذبية ؛ والحبوية ا جرس هاتفك 
يرن» عظيم! إنه المبرر الذي تحتاج إليه لتضع لوحك جانباًء كما أنك 
تەحتاج إلى المزيد من الوقث؛ کي تفکر فيما عساك أن تقول › وقد بقي 

فيما بعد (وقد فاث الأوان الآن)ء إنك منحن فرق مائدة الطعام فی 
البيث؛ ومندفع بعحلة اسشعدادا للتقديم الخاص بك في البوم التالي. 
"صباح الخير..."› هكذا تبدا حديدك على الهاتف بصوت عال هذه 
المرة وبنبرة قوية. لا يبدو ذلك صائباًء يبدا الذعر يتنابك حين تدرك أن 
هذا الكلام لن بخرج بالطريقة التي تريدها. 


نفسك کمحترف 4۹ 


تحضير رسالتك 


الفصل الثالى 


إذ يبدو مألوفاً ما لم تكن مخضرماً في النقديم» فأنت قد مررت 
بتجربة مشابهة لهذه إلى حد كبير - أو ستمر بمثل هذه التجربة حين تتاح 
لك الفرصة لتقديم موضوع ما- وإذا كان من المفروض أن بكون هذا 
التقديم رائعاً للغايةء فلماذا إذن يكون من الصعب أحياناً البده في 
العقدیم؟ وماذا أت فاعل؟. 

أولاء أنت تعترف أن النقديم ليس هو الحديث نفسه انت لا تهدي 
فقط من مخاوفك» وتقف على قدميك» وتقرا تقريرك المكتوب بصوت 
عال. وعلى الرغم من أننا جميعاً عرفا متكلمين لا يفعلون سوى ذلك» 
فإن هذا ليس هو ما يفعله المقدم القادر على الإقناع. 

إن التقديم لهو أشبه بسرد محتوى كتابك بأسلوب راق» فقبل 
أن تستطيع سرد المضمون عليك أن تكتبه» عليك آن تفكر كيف تستطيع 
آن تضع الفكرة الرئيسة. عليك أن تفكر من سيكون قراؤك قبل أن 
تبد الكتابة. بتعبير آخر عليك أن تستعد. تماما مثل الكتب» 
تخل التقديمات أشكالاً متدوعةء كما أنها تحدث في بيات مختلفة 
كشيرة: قد تتاح لك الفرصة التي تحسد عليها لتقديم مستج جديد 
يدتظره بلهفة» وبفارغ الصبر زمرة من البائعين. وقد تترتب عليك 
المهمة التي لا تحسد عليها بإعلان سياسة» أو قرار خاص بالشركة تكون 
أنت على علم أن ذلك لن يحظى بقبول مجموع الموظفين. وقد يطلب 
إلبك أن تؤدي تقديماً حول موضوع مثير للجدل إلى حد كبير» أو أن تلقي 


۵۰ < كيف تقدم 


قحضیر رسالتكف 


الفصل الثانى 


كلمة في اجتماع لأحد نوادي الأعمال حول موضوع تختاره أنث بلفسك»› 
أو أن تتكلم في اجتماع لمجلس الإدارة يضم كبار المدراء التشيذيين» أو 
أمام مجموعة من موظفيك» أو إلى جمهور يضم أناساً من عامة الشعب. 

قبل أن تؤدي تقديمك 

بغض النظر عن الموضوع» أو الخلفية» فإ أمراً واحداً يبقى صحبحاً 
بشكل ثابت» وهو أن المقدمين الذين يقدمون أنفسهم بفعالية مستعدون 
وجاهزون» لقد حددوا مسبقاً أية معلومات يقدمون وكيف يوصلونها إلى 
مستمعيهم بحيث يتلفونها بطريفة جيدة. 

إني أؤكد على كلمة "مسقا" . لأن المتكلمون الذين يطلق علبهم صفة 
'مرتجل ' پحضرون مادتهم مسہقاً. (حسب قاموس "وسر" : علي کلمة 
(مرتجل) 'محضر بعناية» ولكنه مقام بدون ملاحظات مكتوة'). فقد علق 
أحد الكناب أن "مارك توين' الخطبب الأمريكي الكبير قال: "إن إعداد 
خطاب مرنجل جيد يستغرق مدة ثلالة أسابيع '. فتقديمك سيفتقر إلى 
التركيزء والنظام إذا اخفقت -مسبقاً- في ترتيب أنكارك» واستخلاص النقاط 
الرئيسة» وتنظيمها من مصادر مواد قد تكون في حجم مجلدات كبيرة. 

لبس المقصود من ذلك أن نعني ضمناً أن التقديم صعب» أو أنه 
يتطلب وقتاً طويلاء فعلى الأقل إنه لا داعي لأن يتطلب ذلك» في 
الحقيقة يمكن أن يكون التقديم سهلاً تماماًء إنه سيأني إليك بطبيعة الحال 


A *»‏ ك تف ۵۱ 


تحط تحصیير رسالتك 


الفصل الثاني 


عندما تستخدم "أدوات المهنة' وتصبح خبيراً بها. 

فالأدوات التي ستتعرف إليها هنا قد أعانت المستجدين› 
والمخضرمين في هذا المجال على السواء» لقد علمت هله الأدوات 
لفات مختلفة شملت مدراء» وموظفي مبيعات» ومحامين» ومهندسين 
معماربين» وطلاباً في مجال الأعمال من حقول مهنية مختلفة» وفي كل 
حالة كانت استجابات هؤلاء تدمثل في قولهم: "إن هذا قد جعل المسألة 
أسهل بكثير. فاتبع هذه الإرشادات البسيطة وسوف تتجدب تلك الجهود 
الأخيرة التي يمكن أن تبذلها في آخر لحظة في صياغة تقديمك. وحالما 
يزول الضغط عنك يمكنك أن تحول التقديم إلى متعة كبيرة. 

عندما تقوم بالشحضير» والاستعدادء نكر في المبادي» والمعايبر اللي 
تناولها الفصل الأول من هذا الكتاب . رالتقديم الذي سنؤديه سيكون واحداً 
بين مئات التقديمات الأخرى التي سوف يسمعها الناس. لذلك ينبني أن تسال 
نفسك: "كيف لي أن أضمن أن تقديمي آنا سیکون له تاثير إيجابي؟ " . 

سيكون لتقديمك تأثير عندما "تخاطب " رسالتك قلوب مستمعيك 
وعقولهم - آي عندما تكون رسالتك ذات معنی» أو مغزى مهم» وسهلة 
التذكر بحيث لا تدسى بالسبة لأولئك الأشخاص الذين سوف تخاطبهم» 
ذلك يعني اتخاذ قرارات على مرحلتين من أجل إنجاز تقديم ' له معنى 
ولا يلسی'. بادي ذې بدء» ما الاسلوب الل سوف تتنبعه لتقديم 
موضوعك؟ ثم بعد ذلك» كيف ستضع بئية رسالتك؟ . 


or‏ كيف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثانى 


أي أسلوب؟ 

للهبوط بطائرة في أي مطار كبير في عاصمة» قد يتبع الطيار واحداً من 
عدة أساليب» فاي تلك الأساليب هو الأفضل؟ إن القرار ببنى على عوامل 
كشيرة: حركة الطائرات الأخرى في المنطقة» الأحوال الجوية» الأحوال 
على الأرض» وني بعض الأحيان حالة طارئة على الطائرة» ولكن لا 
يستعمل أسلوب واحد كل الوقت» فوجود سبل بديلة للوصول إلى الجهة 
المقصودة يمكن الطيار من النكيف مع الظروف المختلفة. 

إن هدالك فرقاً بين طبار يوجه أو يقود طائرة على المسار المرسوم لها 
وبينك وأنت "توجه' مسار التقديم الخاص بك» يتلقى الطيار تعليمات 
من مراقب جوي في برج المراقبة. عليك أن تخل القرارات بنفسك. 
فانت "المراقب ' للتقديم الذي تؤديه» أو المتحكم فيه. وبهذه الصفة فإن 
عليك أن تفكر في الأساليب المختلفة التي يمكنك أن تستعملها لإيصال 
جمهورك إلى الوجهة التي تريد أن يقصدوها (أي هدفك). 

وتذكر: لا يستخدم أسلوب واحد في جميع الأحوال. 

إن العديد من المتكلمين يقعون في مصيدة مشتركة» إنهم ينناولون 
موضوعاً للمناقشة من وجهة نظر فردية: ألا وهي وجهة نظرهم. على أية 
حال» إله تقديمك أنث» فأنت خبير في الموضوع»› ولديك ثروة من 
المعلومات أجريت البحث اللازم عليها بكل عداية» وأنٹ متحمس› 
ومتلهف بشأن ما لديك لتقوله. 


0 < ف ۵۴۳ 
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والآن» ماذا عن جمهورك اللي تخاطبه؟ الجواب يدعو للحزن 
والأسف» ولكله صحيح : فقد لا يهنم ولا يكترث» على الأقل قد 
يحدث ذلك في بدابة تقديمك» قد يكون حاضراً هناك بدافع الفضولء أو 
حب الاستطلاع» أو لمجرد طلبه للحضور. فقد کون مشفولاً بار ما. 
وهو قد ينظر إلى المعلومات من وجهة نظر مختلفة. قد لا يشاركك 
الدرجة ذاتها من الاهعمام بالموضوع. (بطبيعة الحال» ذلك هو أحد 
أغراضك في التفديم : ألا وهو أن تستطيع إقناع الحضور بفكرتك). 

وسهما كانت الأسباب التي لأجلها تد لا يكون الجمهور منتبهاً لما 
تقوله في بداية تقديمك؛ فبإمكانك أن تکسبهم؛ وتحظی بانتباههم» 
واهتمامهم. ولعمل ذلك» عليك أنت ان توصل الهم رسالتك من وجهة 
نظرهم هم . ولست في حاجة لأن يكون تقديمك ذا معلى باللسبة لك 
أنت. فانت تعلم الآن ما سعنى رسالتك» فيجب أن تكون ذات معنى 
بالسبة لهم هم؛ وطريقة واحدة لعمل ذلك هي أن تغير اسلوك انت في 
التقديم » كيف تنطرق إلى موضوعك» بعتمد ذلك أولاً وقبل كل شيء 
على الطبيعة التي يكون عليها جمهورك من المستمعين. 

اعرف زبونك: 

تشير الكتب الدراسية المشررة إلى اكتساب المعرفة الواسعة لمستمعيك 
بتسمية ذلك "تحليل الجمهور" . وأنا أسمي ذلك "معرفة زبونك" . إن 
كلمة "تحليل" تستحضر إلى الذاكرة صوراً عن جهرد الأبحاث العميقة 


û4‏ . : : كيف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 


كما أنها قد تبث الذعر في نفوس الناس تماما كمرض الطاعون» وتبعاً 
لذلك فإن العديد من المقدمين لا يعطون المزيد من الاعتبار» والاهتمام 
لمستمعيهم» ناهيك عن القليل من الاهتمام. 

إن "معرفة زبونك" لهي مسالة مهمة أخرى» إنها تنطوي على فهم 
طبيعة الأشخاص الذين تتعامل معهم بحیث تعرف أنت كيف تؤدي تقديماً 
يجتذبهم» ويحوز انتباههم» وبالتالي إنهم يصبحون على استعداد لأن 
'يشتروه'» ففهم الاس الذين سوف تخاطبهم» وتوصيل رسالتك إليهم 
بحيث تربطها بطريقة حياتهم الخاصة» لهما آمران أساسيان يجب 
توافرهما فيك كي تصبح مقدماً مقنعاً. 

في حالة المقدمين» ينضاوت "الزبون" حسب نوعه» وعموماً فإن 
الجمهور مركب من مجموعة من الناس مثل "هيئة اعتبارية " ففي إحدى 
المرات» قد تؤدي تقديماً أمام خمسة أشخاص» وفي مرة أخرى» أمام 
خمسين أو خمسمائة شخص . على الرغم من ذلك» فإن معظم جمهور 
المتلقين يتالفون من أشخاص تغلب عليهم صفة معينة' . 

فأعضاء جمهور المستمعين "يغلب' أن يكونوا ذكوراً أو إاثاًء أو 
یغلب أن یکونوا صغاراً أو کباراً ناضجین»› او "یغلب ' أن یکونوا مدراء 
تلفيديين للأعمال» أو كتبة في الدوائر الحكومية؛ أو ربات بيوت» أو 
مواطنين ذوي اهتمامات خاصة. 


نفسك کمحترف ۵0۵ 


الفصل الثاني ج تحضير رسالثك 


ومن المهم أن تأخل بالحسبان 'الصفة الغالبة" لمستمعيك؛ لأن الناس 
من مختلف الأجناس» والطبقات يستجيبون بطرق مختلفة» من المهم 
أبضاً فهم المحيط . فالمحيط يشير إلى البيثة المحيطة ككل» وهو السياق 
الذي سيحدث فيه التقديم الذي تؤديه» إنه أيضاً عامل يؤثر على الكيفية 
التي تقدم بها موضوعك . 

ومعرفة جمهور المستمعين والبيئة التي يكونون فيها تساعد على تحديد 
أي أسلوب تتبعه» سواء من ناحية التطرق إلى موضوعك؛ أو من ناحية 
' الحضور" الكلي الذي تريد إيجاده» فعلى سبيل المثال» افترض أنه 
طلب إليك أن تؤدي تقديمات حول الموضوع العام 'إدارة الوقت ٠"‏ 
فقديماك الذي تؤديه في بيئة رسمية آمام مدراء تدفيديين لشركة ما يكونون 
اضصجين ومتحفظين پختلف عن التقديم الذي ئۇدیە امام طلاب إدارة 
اعمال يبحضرون مصادفة لقضاء عطلة نهابة الأسبوع. 

ليس المقصود من إيراد هلا المشال إظهار صفات شخصية معينة 
للناس» وإلما المقصود تنبيه المقدمين إلى أهمية النفكير في الطريقة التي 
يجب اتباعها في دراسة موضوع معین» فالأسلوب ذاته لن یکون فالا 
بدرجة مساوية في بيثات محيطة مختلفة» إذا تم اتباعه مع أشخحاص من 
جدس مختلف» أو بمهن مختلفة؛ يكون لهم توقعات وأسباب مختلفة 
لوجودهم في ذلك المكان» فالتقديمات المفضلة هي تلك التي "تفصل ' 
الأسلوب المتبع بها حسب طبيعة "الزبون" نفسه. 


۵1 كيف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 

إن الاستحابات تجاه أحد النقديمات التي راقبتها في أحد الأوقات تؤكد 
هذه النقطةء فقد قدم الخطاب في مؤتمر يتعلق بالأعمال في المجتمع» 
وكان المتكلم الضيف في ذلك المؤتمر هو مدير التدريب والتعليم لشركة 
متعددة الجسيات» حيث تم تقديمه بقائمة من شهادات تأهيل تثير 
الإعجاب. وقد تحدث الضيف حول موضوع تدريب الموظفين . 

وحينما انكشف النقاب عن ذلك التقديم اتضح أن ذلك المتكلم لم 
تكن لديه معرفة عن جمهوره من المستمعين» فقد كان مؤلفاً على 
الأغلب» من أصحاب ومدراء مشاريع أعمال محلية» وقد بيت الأرقام 
المستخلصة من دراسة قامت بها الإدارة الأمريكية لمشاريع الأعمال 
الصغيرة أن ما لسبته )/۸٠(‏ ثمانون بالمائة من الأعمال التجارية في تلك 
المنطقة تنالف من خمسة موظفين أو أقل . 

لقد تكلم ذلك المتحدث حول ميزانيات التدريب بملايين الدولارات 
الأمريكية» وربما أكثر مما كان مستمعه العادي ليكسبه خلال مدة خمس 
سنوات. وتحدث عن تطوير برامج» ومناهج تدريب معقدة استلزمت جهوداً 
جبارة استغرقت شهوراً طويلة وتطلبت استخدام عشرات من الموظفين . 
فتطرق إلى غرف التدريس ذات التصميم الخاص الذي 'يعنى بتنظيم العمل 
الإنساني ٠"‏ أي المصممة بطريقة خاصة تعمل على تنظيم أداء العمل 
للمتدربين حسب احتياجات العمل» وبصورة مناسبة لهم. (أخمن أن نصف 
عدد جمهور المستمعين لذلك الضيف لم بفهموا معنى 'تنظيم العمل 
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الفصل الثاني تحضير رسالتاك 


الإنسانى'). ولقد تحدث المد کور عن کل شىء ما عدا ما کان ذا معنی . 


كان من الممكن التكهن بالاستجابات. فعلى يميني بدأ أحد 
الحاضرين يحرك القلم عشوائياً على قائمة تنضمن الواجبات المراد القيام 
بها. وعلی يساري» کان رجل آخر يتمایل رأسه من النعاس. وحولي من 
جميع الجهات کان يمكن أن ترى أشخاصاً كثيرين ينطلعون إلى الوقت 
يراقہون ساعاتهم» أو يتململون في جلستهم بطريفة تنم عن عدم 
الارتياح . وعندما أنهى المتحدث خطابه» لوحظ أن الحاضرين لم 
يتحمسوا للتصفیق به كما بحدث عادة. 

وحيث إن استجابة الحضور لم تكن إيجابية» فإن ذلك لم يكن خطاء أو 
ذنب الموضوع مدار البحث» لقد كان ذلك الموضيع وثيق الصلة برجال 
الأعمال» والمدراء الذين حضروا ذلك المؤتمر والذين كانوا في حاجة 
لسماع شيء بخصوصه. ولکنهم احتاجوا لسماعه بطريقة ترتبط بهم 
شخصياً. فالخطا لم يكمن في الموضوع نفسه» وإنما في المقدم الذي أخفق 
في 'معرفة الزبون' وأخفق في تعديل أسلوبه حسب طبيعة» أو نوع الزبون. 

إن التطرق إلى موضوعك من وجهة نظر جمهورك من المستمعين لهو 
خطوة أولى وأساسية. وذلك يؤثر على النقاط التي ستطرحهاء وعلى 
المصطلحات التي ستستعملها» والتوضيحات والأمثلة التي ستستعين بها . 
فقبل أن تضع الخطوط الرئيسة لنقديمك» فكر في طبيعة الناس الذين 


ر ڪڪ کیف تقدم 


بستمعون إليك» تخيل نفسك جالساً على الجالب الذي يجلسون عليه من 
المكتب» أو من غرفة الاجتماعات» أو من منصة المسرح» أو من غرفة 
التدريس» تخيل أنك تستمع إلى نفسك من منظور المستمعين ائفسهم. 
سنعطيك الإجابات النالية إرشادات قيمة حول جمهور المستمعين› 
وستساعدك على تحديد الأسلوب الذي ستستعمله في مخاطبتهم . إنها تعطيك 


معلوماث ديمغرافية أساسية» وبتعبير حرفى» تعطيك 'صورة عن اللاس' . 


صورة عن جمهور المستمعين 

ضع في الحسبان الخصائص التالية عندما تفكر في مستمعيك. 

-١‏ الجنس : أي جنس من الاس سأخاطبه: هل هم ذكور أو إناٹث 
كصفة غالبة؟ 

-٣‏ العمر: أي مجموعة أعمار سأخاطبها: هل سيكون الأشخاص 
على الأكثر من عمر الصفار» أم المراهقين» أم الشباب» أم الرجال 
الناضجين» أم الكهول» آم كبار السن؟ 

۳- المهنة والحرفة: أية مهن» أو حرف سيمثلها جمهور 
المستمعين» وعلى أي مستوى؟ هل هم يعملون في مجال الصناعات 
الخاصة» ام أعمال الشركات» أم المقاولات» أم أعمال الدوائر 
الحكوميةء ام التعليم» أم الطب» ام التدبير المنزلي» أم خدمة المجتمعء 
ام جمعيات ام نقابات الاهتمامات العامة آم ماذا. . .؟. هل سأخاطب 
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الفصل الثانر ج ججج تحضير رسالتك 


مسدراء تلفیذیین › آم مدراء من الإدارة العلياء أو الدنياء م موظفین› آم 
أشخاصاً بمهن حرة أو مستفلة» ام أشخاصاً عاطلين عن العمل؟ 


-٤‏ المستوى التعليمي : أي مسئوى تعليمي يمثله الجمهور» هل 
هم خريجو الجامعات؟ آم حريجو الثانوية العامة» أم مستوى تعليمي أثل؟ 
هل تعكس مواقفهم» وتصرفاتهم مستوی تعلیمیاً راقیاً آم مستوی متواضعا؟ . 

٥-البيئة‏ : قد يخحطر في بالك أن البيئة» أو المكان الي يكون فيه 
التقديم أحد الوسائل اللوجستية» أو الداعمة للتقديم التي يمكنك الاهتمام 
بها عندما تصل إلى هناك» غير أن الأمر ليس كذلك. 

في الواقع فإن لهذا تأثيراً على طبيعة جمهورك من المستمعين› 
يتصرف الأشخاص» ویسنجيبون إذا كانوا في جمهور من ألف شخص 
بصورة مختلفة عن الصورة التي يمكن أن يتصرفوا بها إذا كانوا في 
مجموعات من حمسة» أو عشرة أشخاص . التقديم الذي ينجح وبؤدي 
غرضه في بيغة أصغر حبجماًء وأكثر قربا من الأشخاص قد لا ينجح في 
مدرج» أو قاعة استماع كبيرة» ألت تريد أن تعرف قدر المستطاع عن 
البيئة» أو المكان قبل أن تحضر لتقديمك. 

هل ستؤدي تقديمك في مسرح؛ أم في غرذة اجنماعات» أم في غرفة 
تدريس ام من خلال محاضرات» ام في مکتب؟ ما حجم جمهورك من 
المستمعين؟ ما هو الأسلوب المتوثع» أو المفضل في هله البيلة: هل هو 


* 1 س ةح کک 4 ف تقدم 


شحضير رسالتاكف 


الفصل الثاني 


اسلوب رسمي» ام غر رسمي» آم شخصي جدا؟ هل سيکون تقديمك من 
خلف منصسة خطابة» أم على منصة مكشوفةء أم أثناء انقالك» وتحركك 
وسط الجمهور؟ وأي وسائل سمعية» وبصرية سنكون منوفرة لديك عندئذ؟ 

-٦‏ المزاج» والتوقعات : اعتماداً على طبيمة التقديم الذي 
ستؤديه» يكون جمهور المستمعين قد كولوا توقعاً ما للشيجة التي 
سيتوصل إليهاء قد يكونون مستعدين لتلقي» أو تقبل سماع رسالة من 
نوع ما ولكن ليس لتفبل رسالة من نوع آخر» فمثلاًء ستكون مجموعة 
من موظفي المبيعات ميالة إلى حضور دورة تدريبية كاملة حول منتج ما 
مدتها يومان» بصورة مختلفة جداً عما يمكن أن يسمعوه في اجتماع حول 
المبيعات مدته يومان. (إله وت الاحتفال!). 

في بعص المواقف» يكون الغرض من الاجتماع واضحاً جداً. أنت 
تعرف ما هو متوقع وكيف سيكون المزاج العام. سيكون جدباًء أو 
اجتماعياًء أو حاداًء أو مرحاً أو شيئاً ما بين هذا وذاك. في الحالات التي 
لا يكون فيها المزاج» والتوقعات واضحة بالسبة لك اسأل نفسك: "ما 
التيجة التي تود تحقيقها؟ وكيف سيكون المزاج السائد؟ ". 


تفصيل الرسالة: 


التي تجمعك بهم» اسال نفسك: "ما الذي سيشدهم إلي؟ وما الذي 
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الفصل الثاني ج ججح تحضير رسالتك 


ستعتبره هله المجموعة من اللاس مهماً؟ وما المادة التي ستكون ذات 
معلۍ؛ ولا تسى پالسبة لجمهورې من المستمعین في مثل هله الظروف؟ 

تصور لو أن ذلك المتكلم في الاجتماع الذي تحدث فيه حول تدريب 
الموظفين كان يعرف الإجابات عن هذه الأسثلة سلفاً. لكان ذلك الرجل 
يعرف كيف ينطرق إلى موضوعه من زاوية مختلفة (أو على الأقل آمل 
ذلك). لكان المستمعون أكثر تلفياً» وتقبلاً لرسالته» ولاستقبل ذلك 
المتحدث بتصفيق حاد من الحمهور كاستجابة لتقديمه. 

الآ بشداء: 

حالما تكون قد حددت الأسلوب الذي ستطرق به إلى موضوعك»› 
تكون أنت مستعداً معها لإعداد مضمون رسالتك» فمن ملاحظاتي وجدت 
أن هده النقطة تشكل عائقاً أمام العديد من الناس. وها هو السبب الذي 
يجعلل تحضير المادة يؤجل في أغلب الأحيان حتى اللحظة الأخيرة. 

من الممكن فهم الأمر إذا بدات تقديمك بالتحديق في ورقة فارغة لم 
يكتب عليها شيء. ونجأة تجد نفسك وقد تقفمصت دور المؤلف 
للإصدار القادم من رواية أمريكية صظيمة . إذ ذاك تشعر بالحصار النفسي 
الذي يمنع كاتباً ما من كتابة قطعة أدبية» ومن الواضح أن هله ليست 
الطريقة الصحيحة للابتداء» فمن أين تبدأ الطريقة الصائبة؟ . 


1f‏ سکیف نفدم 


ثحضير رسالتك 


الفصل الثاني 


أورأق العمل: 

في الملحق المرافق لهذا الكتاب سوف تجد أوراق عمل مصممة 
خصيصاً لجعل مهمة إعداد التقديم أسهل بالسبة لكء إني نصح بأن يبدا 
المقدمون بالاستعالة بنسخة من أوراق العمل هذه تكون في المتناولء 
فاستعمال هذه الأوراق أشبه ببدء تشغيل بطارية الكهرباء لسيارتك بحيث 
تجعلها تلطلق بسرعة علدما يتوقف محرك السيارة فحأة» فحالما تحد 
العون في الابتداء تحصل على الزخم» أو قوة الدفع في المضي قدماً. 

في الصفحات التي تلي تباعاً سنتناول بصورة شاملة خطوة خطوة 
ملخصا لموذجياً لإعداد تقديم ما قد يبدو كله أو بعضه معروفاء 
وخصوصاً إذا قدمث موضوعاً ما من قبل» والأمر الجديد» والمحسن 
ليس هو المكونات وإنما الطريقة التي تتبعها لإعداد تلك المكونات. 

عندما تهم بإعداد مضمون رسالتك ضع المعلومات المتعلقة بها في 
بنية مرتبة» ومدطقية» وبتلك الطريقة تجعل جمهورك من المستمعين 
يتابعون ما تقوله آنت» ويفهمونه» ویحتفظون به بطريقة أسهل. وإذا واجه 
مستمعوك صعوبة في تتبع قطار أفكارك» فإن رسالتك لن تحصل على 
انتباههم› وتحافظ عليه . 

فرسالنك إذا لم تحصل على التباه مستمعيك» وتحافظ عليهء فإنها لا 
يمكن أن تكون ذات معنى » أو سهلة التذكر» أو دانعة للاستجابة لهاء رالتأثر 
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الفصل الثاني جج ج ججح تحضير رسالتك 


بها. بتعبير آخر» فإن رسالتك لن توفي بالمعابير المطلوبة لأداء تقديم فعال. 
في الوقت ذاتهء ترید آن تجحعل مهمة إعداد التقديم كلها أكثر سهولة 
بالسبة لك. ہل اسهل بکثیر ! إذن ما الذي بحسن بك أن تفعله لتحقيق هذا؟ . 


قم بتحضير رسالنك علی مراحل: 

حضر رسالتك على مراحل» لا تكثف بالجلوس» ومحاولة كتابة 
مضمون التقديم الذي ستؤديه بجلسة واحدة. والطريقة الوحيدة التي 
تحتاج فيها إلى عمل ذلك هي إذا طلب إلبك أن تتكلم أمام جمع من 
اللاس بصورة مرنجلة بلا تحضير» سد ات پا إلى تكوين 

- ملخص ذهني للموضوع» ولكن الكلام المرتجل هو الاستشناء» وليس 

القاعدة. في معظم الحالات يحب أن يكون لديك مهلة كافية لإأعداد 
تقديمك على مراحل. . لقم بمهمة إعداد مادتك بالمراحل الثلاث التالية : 

5 . ضع ملخصا لكل عنصر مكون لموضوعك. 

۲. ضع صيغة السرد لموضوعك. 

۴. صمم المواد التكميلية لتقديمك (وسائل إيضاح سمعية؛ 

وبصرية» لشرات مطبوعة إلخ...) 
پمک أن تكون هناك أيضاً مرحلة رابعة» وهي بطبيعة الحال» الممارسة 
والتمرن» ولكن ذلك بحدث بعد أن تكون قد أعددث تقديمك الخاص . 


إن ہناء تقدیم ما أشبه پہناء پيٽ فأنث تېلیه على مراحل . فملخصس 
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شحضير رسالتك 


القفصل الثاني 


التقديم هو ملاب المخطط أو التصميم المعماري لييتك. آہا وضع 
صيغة السرد لموضوعك فهو بمثابة تجهيز الأقسام الداخلية لبيتك كما أن 
المواد التكميلية للتقديم كالوسائل السمعية» والبصرية للإيضاح»؛ فتمثل 
اللمساث الخارجية لبيتك (كتسيق الحديفة للبيث). إنها مصممة لتعزيز 
البناء» وعملها يأني أخيراً. 

إن الطريقة التي تتبعها للتخطيط لبناء ببت» والطريقة التي تبني بها 
البيت» تختلف عن الطريقة التي تعيش بها في ذلك البيت. والتقديم الذي 
تؤديه يحمل شبهاً بذدلك: فأنت تحضر المادة بترثيب ماء وتنقلها إلى 

فعلی سبیل الملال» عدد تأدية تفديم ما ندا التقديم بافشتاحية 
تمسهيدية . ولكن ذلك ليس هو المكان الذي تبدأ منه عددما تقوم 
بالتحضير . وکما تبین الملخصات التاليةء فإنك تقوم بتحضير العناصر 


٥‏ قر بالتحضیر بهذا الترتیب: 
-١‏ هدفك. 
۲- النقاط الرئيسة مع المادة المؤيدة» والمراحل الانتقالية. 


۳- العرض المسبق. 
-٤‏ الافتتاحية. 
۵- الخاتمة "الأشياء الراجب عملها". 


نفسك کمجترف 1۵ 


الفصل الثال س ججج تحضير رسالتك 


٥‏ قم بالتقدیم بهذا الترتیب: 


المقدمة. 
الافتتاحية. 
الهدف. 
العرض المسبق. 
العرض . 
اللقطة الرئيسة (ا). 
المادة المؤيدة. 
المرحلة الانتقالية. 
النقطة الرئيسة (۲), 
المادة المؤيدة. 
المرحلة الانتقالية. 
النقطة الرنيسة ,)١(‏ 
المادة المؤيدة. 
الخاثمة. 
الملخص. 
"الأشياء الواجب عملها". 


الفصل الثاني 


٭ تحضير رسالتك 
يستطلع الجزء المتبقي من هذا الفصل بالتفصيل كل عنصر مكون بالترتيب 
الذي ينم فبه تحضیر تقدیم ماء إذا کان في ذهنك تقدیم محدد آثناء فراءتك 
هذا النص» قد تضع ملخصاً بعض الشاط لهذا النقديم ونحن نعقدم إلى 
الامام» وبتلك الطريقة› سوفب تکتشف (بتطبیق عملي) کم هو سهل استعمال 
حضرالهدف 
على ورقة بيضاء . 
اكتب جملة موجزة تجحيب عن السؤال التالي : 


ما الذي أريد أن أحققه بإعطاء هذا التقديم؟ 


ذلك هو هدئك» إله ببساطة هدف التقديم. إنه الغرضص» والقصد» 
والغاية من تقديمك» والننيجة التي تريد تحقيقها. وعندما تسنطيع تحقيقها 
فعلاًء يمكنك أن تهتف: أصبت عصين الهدف!. إن الهدف هو العنصر 
الأول الذي تحضره؛ لان كل ما يتبقى من تقديمك مصمم لتأييده. وفي 
الواقع» بيجب اتباع القاعدة العملية الجيدة المبينة أدناه عند إعداد تقديمك : 


| إذا لم يكن هذا الأمر يؤيد هدفك, فلا تعمله. 


هل خرجت مرة من حضور تقديم ما لشخص آخر» وأنٽ تفكر: "حول 
ماذا كان الموضوع يا ترى؟'. ريما كان المقدم متكلماً يفيض حركة» 
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الفصل الثاني جص ص »هچ سے چ جحضیر رسالدف 


وحبوية» وربما كانت وسائل الإيضاح السمعية» والبصرية ذات ألوان جذابة 
ومسلية. وربما كان الموضوع قد أثار اهدمامك بعنوانه. ولكن إن لم يكن 
بوسعك أن تصف الهدف من تلك الرسالة» وأنت لم تعرف ما يفترض أن 
تعمله شان ذلك الهدف. فإن ذلك التقديم کان پنشصه الهدف بالتأكيد. 

هناك أسلوب معين لصياغة جملة واضحة جداً عن هدفك من رسالة 
ما» وهو أن تفكر بالطريقة التالية : 

في نهاية هذا التقديم؛ سيول الناس (lila)‏ 1 
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إن ذكر الهدف بهذه الطريقة من شأنه رکیز التبا على ما ترید ان 
يفعله جمهورك من المسشمعين بخصوص رسالتك . إن الهدف من إعطاء 


-١‏ يفهمون شیا ما. آو 
۲- یکونون قادرین على عمل شيء ما. أو 
۳- أن يعملوا ذلك الشيء. 
على سبيل المثال» هل تريد أن يفهم جمهورك الفوائد التي ستعود 
عليهم من اقتراحك؟ أو أن يكونوا قادرين على استخدام ذلك الاقتراح؛ 
أو أن يوانقوا على اقتراحك ویقبلوه ویقروه؟ 


إن مستوى الهدف الذي تختاره يعتمد على الغرض المقصود أ 
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الفصل الثانى 


تحضير رسالتك 


يحققه التقديم الذي تؤديه» وعلى الوقت اللي يتوفر لديك من أجل 
ذلك . ورسالة تنطوي على التحفيزء والتشجيع مدتها خمس عشرة دقيقة 
تقدم في اجتماع للإدارة قد يكون هدفها ممثلاً في التعليق التالي: "سوف 
يفهمون مدى أهميتهم بالسبة للمؤسسة"'» ومن ناحبة أخرى» فإن دورة 
تدريبية حول الإدارة مدتها بوم واحد قد يكون هدفها حسب الإفادة 
الثالية : 'سوف يكون بمقدورهم أن يكتبوا خطة الأداء الخاص بهم '. 
ولذكر مثال أكثر تحديداً: افننرض أنك تؤدي تقديماً ما حول موضوع 
مهارات التقديم» قد يعبر عن هدفك حسب آي واحد من الجمل التالية: 
"في نهاية هذا النقديم » سوف بكون بوسع جمهور المستمعين : 
-١‏ أن يهتموا بمبادئ الإقناع في التقديم. أو 
- أن يعدوا تقديماً جيد التنظيم باتباع الملخص النموذجي 
الموضح . أو 
۳- ان پؤدوا تقدیماً جافباً للانتہاه» وذا معنی» ولا ينسی»› 
ودافعاً للاستجابة» والعمل. 
في موقف يتعانق بشئون المببعات» قد بحدد الشكل الثالث من الهدف 
شيئاً كهلا: ' في نهاية هذا النقديم» سوف يشتري الجمهور لسخة من 
هذا الكتاب ليعطوها إلى صديق' . 


إن صياغة هدف ممكن تحقيقه» ومحدد بصورة واضحة أمر حرج 
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تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 
للغاية» فمن البداية تعطيك نقطة مركزية لتحضير رسالتك» كما أنها ترشدك 
إلى إمكانية تحديد ما تريد أن تضمنه بمتن» أو عرض الموضوع . 

إن ذكر الهدف أثناء تقديم موضوعك لهو مهم بدرجة مساوية. وبعمل 
ويجعلهم مستعدين لمعرفة الشيء الذي هم على وشك أن پسمعوه» فير 
أنه علدما تؤدي تقديمك» يمكلك ذكر الهدف من موضوعك بطربقة تميل 
أكشر إلى اسلوب المحادثة بالسبة للجمهور. فمثلا قد يقال ما يلي : 
'اليوم» سوف نستطلع بعض المزايا التي يمكن تحقيقها من جعل المقدم 
أكثر فعالية" . 

في موضوع ساپ هناء عقدث مقارنة ہین بناء التقشديم وپئاء البيٽ . 
وأنت عندما تحدد هدفك فإنك تضع الأساس للبناء. 


حضر النقاط الرئيسة 


وأنٽت إذ تضع حجر الأساس للبناء في مکانه» تکون مستعداً للاستمرار› 
والمضي ولتوضيح عرض الموضوع الخاص بتقديمك. ادأ بتحديد النقطة 
الرئيسة الواحدة. أو اللقطثين › أو لاط الثلاث الرئيسة التي سنقدمها من 


.¥ كيف تقدم 


تشمضير رسالتك 


الفصل الثاني 
أجل تحقيق هدنك. فالقاط الرئيسة هي تلك الدقاط التي من شأنها آن 
إلى المناطق ذات الأهمية الكبرى في مضمون رسالتك. 

لاحظ أنني حددت '"نقطة رئيسة واحدة» أو نقطنين» أو ثلاث نقاط 
رثيسة'» لقد قيل إن كل رسالة عظيمة تحتوي على الأقل على نقطة 
رئيسة واحدة ولكن ليس أكثر من ثلاث نفاط رئيسة. 

إن "قاعدة النقاط الثلاث " بحب أن تطبق على کل تقديم تۇديه» إنها 
تلزمك بالتفكير ملباً في موضوعك وبغربلة النقاط الأكثر أهمية فيه» إنها 
توفر بناء لتصنيف المعلومات إلى فثات منظمة» وهي تمكنك من توصيل 
رسالتك إلى مستمعيك بوضصوح أكثر. 

قاعدة النقاط الثلاث: 

لماذا قاعدة اللقاط الثلاث؟ هنالك عدة أسباب» وكلها تتعلق بتأدية تقديم 
ما يسترعي الائتباه وبحافظ عليه» ومن السهل تذكره» فإذا تذكرت المہادي 
التي تتعلق بالمقدمين المبينة في الفصل الأول من هذا الكتاب» فالناس لديهم 
فائض أو بالأحرى 'تخمة' من المعلوماث. والناس يلسون بسرعة. فهناك 
طريفة واحدة لزيادة مقدار ما سوف ينذكرون من تفديمك» وهي: 


أيها المتكلم اجعلها بسيطة دائما؟ 


نفسك كمحترف ۷۱ 


الفصل الثانى جج جج تحضير رسالنك 


إن ثلاث نقاط رئيسةء أو اقل تجعل الأمر بسيطاً داثماً بالدسبة 
لمستمعيك» إنهم سيستطيعون تلكر الأكثر بالأقل . 

فكر كيف ارمز المعلومات» هل لاحظت كيف لشلكر نحن الأشياء 
بتنظيمها في مجموعات من ثلاث أو أربع؟ عندما يسالك شخص ما عن 
رقم هاتفك» فإنك تجيبه بإعطائه أولاً مجموعة من ثلاة ارقام ثم 
مجموعة ثائية من أربعة أرقام کما يلي : (۱۲۳-۱۲۳۲). إن الطربقة التي 
نخزن بها هذه المعلومة ولتذكرها تمشل الجهد الذي يبدله العقل لتنظيم 
المعلومات وتجميعهاء بحيث يجعل تلكرها أمراً أكثر سهولة. فعوضاً 
عن تذكر سبع خانات منفصلة من رقم الهاتف؛ علینا أن نتعامل فقط مع 
مجموعة واحدة من ثلالة أرقام ومجموعة أحرى من أربعة أرقام. 

يلطبق المدأ ذاته على المثن» أو العرض الخاص بتفديمك» فكر في 
أمر متكلمين سمعتهم يما سبق وهم يسترسلون في حدیشهم بلا نهاية» 
ويتخبطون في الكلام بلا نظام» ويوردون أفكاراً الواحدة تلو الألحرى» 
بطربقة مستمرة ودون القطاع» إن هذا يمشل اسلوب "قائمة القسوق' 
بالسبة للمقدمين . وهلا ينتج عندما لا ياخل المقدم بعض الوقت لتنظيم 
معلوماته» أو عندما يقرر أن 'يتجول بهم في أرڄجاء المتجر ويدعهم 
یختارون ما پریدونه من احتیاجاتهم ' . 


إن أسلوب قائمة التسوق ليس فعالاً للغاية» إنه يفترض أن جمهرر 


٣‏ ج یی ټی 


تحضر رسالتك 


القغصل الثاني 


المستمعين بدي اهدماماً بالحديث ويصغي إليه» غير أنهم قد لا يكونون 
كلك إذا لم تسهل الأمر عليهم من أجل ذلك. إنك تجازف بنرك انطباع 
لدى المستمعين بأن أفكارك غير مترابطة» وقد يفهمون أن الثقة والخبرة 
تنقصانك لتحديد الشيء الأكثر أهمية» والنصح به. 

رما كان في صميم الموضوع أكثر أن نسألك: ما مقدار ما پشذكره 
الناس» حسب اعتقادك» من قائمة تسوق فيما بعد؟ . تخيل أنك أعددت 
فائمة بشلاثين صنفاً من المواد التموينية تريد شراءها من أحد المتاجرء 
عندما تصل إلى ذلك المتجر تدرك أنك قد تركت قائمة الأصناف في 
البيت. كم من تلك الأصناف ستستطيع تذكره؟ . 

من قبيل المقارنة» تصور أنك أعددت قائمة بثلاثة أصلاف من المواد 
فقط تريد شراءهاء وكانت على سبيل المثال كما يلي: "آلبان» وخضار 
وفواكه» ولحوم'. فعلى الرغم من أنك قد لا تنذكر كل شيء من تلك 
الأصناف» فإنك ستنذكر على الأقل تلك الأصناف الثلاثة. 

ولو صادف أنك حضرت ندوة علمية منظمة بصورة عاجلة والغاية مدها 
تحقيق نتائج سريعة» فإنك ملم باسلوب "قائمة التسوق'. إن شركة 
مختصة بتنظيم الندوات العلمية تبعث أحد المقدمين إلى المدينة التي تقام 
فيها الندوة» وتعلن عن جدول أعمال لتلك الندوة يستمر من الساعة 
التاسعة صباحاً إلى الساعة الرابعة بعد الظهر» ويعرض )۱٤١۹(‏ فكرة 
للتيحسين الذاتي (إن سبق لك أن حضرت ملل هله اللدوة» فأئت تعرف 


لسك كمجترق ججج 


الفصا الثاشى .جح ج تحضیر رسالتك 


أنلي لست أبالغ)» في الساعة الرابعة» والربع بعد الظهر يكون جمهور 
المستمعين في طريقه م خارجين من مكان انعقاد الندوة؛ وهم پهتفرن 
تعجباً: "كم كانت رائعة هله الندوة!" إنهم مفعمون بالحماس للعمل 
بهمة ونشاط! وبعسد يومين (إذا استغرق الأمر هله المدة الطويلة)» 
يتدكرون القليل جداً مما سمعوه أثناء تلك الندوة ما عدا لون البذلة التي 
کان يرتديها المتكلم » أو شخص تعرفوا إلبه وأتاموا معه علاقة عمل أثناء 
وليمة الغداء على هامش تلك اللدوة. 

إذا أردت أن يتذكر جمهورك محتوى التقديم الذي أديته» فاتبع قاعدة 
اللقاط الثلاث الرئيسة. فهي لا تعني أنه سيكون لديك دائماً ثلاث نقاط› 
فقد تكون هناك أوتات يكون لديك فيها نقطتان» وني حالات استفنائية؛ 
يكون لديك أربع نقاط؛ إن الأهمية الحقيقية للتركيز على "قاعدة الشاط 
الالاث' تكمن في أتها تنتج تفديماً أنضل» إنها تنظم المقدم بحيث يقوم 
بإعداد المضمون» وتوضيحه» وتنظيمه. أضف إلى ذلك أنها تزود جمهور 
المستمعين برسالة سيكولون قادرين على استيعابها» وفهمها وتذكرها 
بصورة أفضل . كيف لك أن تحدد النشطة الرثيسة الواحدة أو النقطتين»› أو 
النقاط الثلاث الرئيسة التي نريد تشديمها؟ فكر في السؤالين التاليين : 


أي نقاط ستؤدي إلى تحقيق هدفي بالصورة الفضلى ؟ 
## أي ثقاط أريد أنا أن يتذكرها جمهرر المستمعين أكشر من 
غیرها؟ 
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ضير رسالتك 


الفصل الثانى 


مرة ثانية› باستعمال المثال المتعلق بموضصوع مهارات النقديم» فإن 
شکل الملخص الذي تم إعداده حتی الآن قد يبدو هکذا: 
الهمدف في نهاية هذا النقديم» سوف يستطيع الناس أن يفهموا كيف 
يقدمون أنفسهم كمحترفين ”۶۸0" باللغة الإنجليزية» وهي تمثل 
الأحرف الأولى من الكلمات التالبة:- 
النقطة الرئيسة الأولى : "حضر' الرسالة (٠٣aم٠إ٥).‏ 
النقطة الرئيسة الشانية: اربط الرسالة بما يهم المستمعين 
شخصÎ (Relate)‏ . 
الدة لنشفطةالرد ية الثالدة : قدم الرسالة بالصورة | لمشاي ما 
(Optimize) ja‏ . 
تسلسل من السهل اتباعه 
إن التقويم الفعال يرشد المستمعين من خلال تسلسل مرتب› ومنظم پجعل 
م السهل بالسسية لهم آن پتېعوا الرسالة» وپفهموها› وینذکروهاء فحالما 
تكون قد قررت النقاط الرئيسة لك» ضع هله النقاط في نوع ما من القسلسل 
المنطفي» وهناك خطط مختلفة يمكنك أن تستعملها في هذا الخصوص. 
-١‏ الترتيب الزمني: يمكن أن تقدم اللقاط الرئيسة حسب رتيب 
زمني» آي بالترتيب الذي تحدث فيه خلال الزمن» واعتماداً على 


نفسك كمحترف ¥۷۵ 


الموضوع » يمكن أن تتقدم تلك الشاط من )١(‏ الماضي إلى (۲) الحاضر 
إلى (۳) المستقبلء أو )١(‏ الخطرة الأولى إلى (۲) الخطوة الثانية إلى 
(۳) الخطوة الثالثة. 

۲- الشرتيب المكاني: يمكن ذكر النقاط الرئيسة حسب الملطفة. 
فمشلاًه پمكن ترتيب تقديم ما حول أداء المبيمات الوطنية حسب ترتيب 
التتائج التي بحصل عليها في منطفة الشرق» والغرب الأوسط؛ رالغرب. 
وإذا كان لشركتك أربع مناطق» أو أثاليم - شرقبة» أو سطى» أو جلوبية؛ 
أو غربية - فقم بتطبيق الاستلناء وليس القاعدة» واستعمل أربع نقاط رئيسة. 

-٣‏ أسلوب أهمية الموضوع : إذا كانت رسالتك لا يداسبها أن 
تكون مدظمة زملياًء أو مكائياء فحاول أن تنبع اسلوباً يتعلق بأهمية 
الموضوع ؛ فبهلا الأسلوب» يحدث تسلسل مرتب ومنظم جیداً بحي 
يجعل مستمعيك ينقدمون من )١(‏ النقطة الأاتل أهمية إلى (۲) النقطة 
الأكثر أهمية إلى )١(‏ النقطة ذات الأهمية القصوى. أذكر بالترتيب الأخير 
النشطة التي تريد أن يتذكرها مستمعوك بالدرجة الأولى أكثر من غيرها. 

-٤‏ الهموم» والحلول: إن الشقديمات التي تنعلق بالحلول 
للمشكلات يمكن تنظيمها تحت نقطتين رئيستين وهما الهموم» والحلول. 
(تجدب استعمال كلمة "مشكلة" كما في "مشاكل» وحلول" . فالناس لا 
بروق لهم آن تذکرهم بان لديهم مشاکل . وقد تېدو کلمتي "همسوم" 
و" حاجات ' أكثر قبولاً لدى الناس). 


جج کیف نفدم 


تحضیر رسالتك 


الفصل الشانى 


ثم يمكنك أن ترتب الهموم» والحلول في ما لا يزيد عن ثلاث نقاط 
تتبع النقاط الرئيسة» باستعمال واحدة من الوسائل المذكورة أعلاه. 

في الملخص النموذجي الوارد أعلاه حول مهارات التشديم» فإن النقاط 
الرئيسة منظمة حسب الترتيب الزماني. وهذه النقاط تبدأ من الخطوة الأولى› 
ثم إلى الثائية» ثم إلى الثاللة. وبحدث أن هله النغاط يتم ترتيبها أپضاً بحیٹ 
تستفيد من إحدى الوسائل التي تعمل على تقوية الذاكرة» وتحسيدها. 


"تعبيرات محتصرة" من السهل نذ كرها 

إن وسائل تشوية الذاكرة تساعد الاس على تذكر الأشياء. فالأحرف 
الأول (بالإلجليزية) من كل كلمة تبدا بها النفطة الرئيسة الأولى» ثم الثائية 
ثم الثالثة» كما هو مبين في المثال السابق» تشكل هله الأحرف الأولى وهي 
مجتمعة معا الكلمة المختصرة (۶۸0) وهه تمل الكلمات الثلاث 
با ليزي (01012() )Pepare, R11٥,‏ وکلمة (۶۸0) کما یتضح من 
ذلك هي اختصار» أو كلمة مركبة الغرض منها تذكير الناس بما نسوه. 

وفي أحد التقديمات حول قيمة تخفيض تكاليف العمل» استعمل 
المتكلم الاختصار (10۷) بالإنجليزية لتعريف نقاطه الرئيسة الثلاث. 
وكانت هله الأحرف الثلاة تمثل الكلمات (Lean and 0Can, 0۷e-‏ 
Winning e80)‏ ,٥ا‏ وکوني تادراً على تذكر هله النقاط بعد ذلك 
بأشهر يشهد على قيمة الاختصارات التي تستعمل كوسيلة للتذكر» وهناك 
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وسيلة أخرى شائعة لتقوية الذاكرة» وهي أن تبدأ كل نقطة رئيسة بالحرف 
ذاته أو الكلمة ذاتهاء فضي أحد التقديمات الخاصة بي» أستعمل الأحرف 
الللالة الأولى("' بالإنجليزية) التي تنعلق بخدمة العملاءء وتمثل تلك 
الاسر ف کلمات (8ادنھام )esy, Care, ٥0m‏ وتعني پالتشسرتیب : 
المجاملة والرعاية» وحل الشكاوى. 
إن هله الدقاط الرئيسة هي النقاط البارزة الني يسلط عليها الضوء في 
تقديمك. وألث تعرف أن جمهور المستمعين لن يتذكروا كل شيء 
تقول ولکن إذا لم ینذکروا هم شیناً آحر» انت تریدهم أن پمضوا بعيدا 
وما زالت في أذهانهم النقاط الرئيسة على الأقل. فلتحرص أنت على 
اخشيار النقاط التي لها أكثر من معنى؛ رتب تلك النقاط بترتيب معين 
بساعد المستمعين على فهمهاء وتذكرها. وإذا اسنطعت أن تختصر 
نقاطك الرئيسة باستعمال وسيلة تساعد على التذكر» فافعل ذلك إذا كان 
بتعبير مفهوم (أي» يعكس المغزى المراد لتقديمك). 
وإذا كانت نقاطك الرئيسة مدرجة بترتيب يطور رسالتك 
بصورة منطقية» فأانت تملك الآن الإطار الخاص بلك موضوعاً في 
مكانه الصحبح لبداء مصمم بطريقة جبدة (كما هو مصور في الشكل 
رقم (۲ - .)١‏ فكل نقطة رئيسة تمثل طابقاً إضافياً للبناء» بحيث تنقل 
'الزوار" بشكل طبيعي من مرحلة معينة في تقديمك إلى المرحلة التالية فيه . 


۷ جج We‏ ججج کف نقدم 


الفصل الثاني 


والعامل الأخير المعتبر في مسالة تحديد التسلسل للنقاط الرئيسة هو 
عامل التأثير. فمثل السيمفونية الموسيفية» يجب أن تنرايد نغمة الصوت 
في الكلام أثناء تقديمك» وأن تتصاعد لتصل إلى قمة الصوت! فلتقم 
بترتيب نقاطك بحيث تؤدي إلى نتيجة مليئة بالإثارة والقوة. 


حضر المادة المؤيدة 


إن الإطار الخاص ببناء ما لن يصمد دون وجود دعائم يستند إليهاء 
ولن يفعل تقديمك الشيء ذاته بغير دعائم. فالعنصر المكون التالي الذي 
تبينه سيكون عبارة عن مادة من شأنها إيصال اللقاط الرئيسة بوضوح؛ 
وإثباتها للمتلقين. 

ما الذي سيفنع الناس بقبول نقاطك الرئيسة؟ . إن الإثبات الكافي 
وحده لن یکون کافياً كما سبخبرك آي محام. فالإٹبات یجب آن یکون ذا 
صلة بالموضوع؛ وذا معلنى ولا ينسى بالسبة لجمهور المستمعين؛ وهو 
بجب أن يعد لغرض الإقناع بالحجة الدامغة. 


الفصل الثاني تتش تس . سس تحضير رسالتنك 


المصادر: 

إن المادة المؤيدة› أو المشبتة يمكن أن تأتي من محموعة مختلفة من 
المصادر : 

-١‏ المصادر الداخلية: تتوفر هلاك معلومات كافية دال معظم 
المؤسسات» فأوصاف المنتجات » والبيانات الإحصائية للأداء» والنشرات 
الإملامية؛ رجمیع الأنواع من التفارير هي كلها مصادر للمادة المؤيدة أو 
المشبتة. وهلا المشدار الكبير من الأعمال الكتابية الذي تلحزه الس ركات 
هله الأيام؛ رما تيح لك استعمال أدلة كافية كثيرة في مختہك الخاص . 

۲ المصادر الخارجية: إن الإأصدارات اليومية؛ أو الدورية 
المشعلقة بالأعمال» والصناعة» والتحارة هي كلها مصادر للمادة المؤيدة» 
بالضاف إلى ذلك فان خدمات قاعلة البيانات المسعدة پالکمېپيوتر تقد م 
بالفعل مجالاً غير محدود لاستعمال معلومات حول أي موضوع . 

۳-المصادر الشخصية: لا تهمل المادة المؤيدة التي تكمن ضمن 
خبرتك الخاصة» فم هناك أوقات يمكلك فيها القبام بصورة ملاسبة» 
وبالصورة الأاكلر معنی ؛ بإثبانت نقطة رئيسة بوساطة معلومات › أو نوادر› 
أو أمثلة تتكون لديك من تجربتك الشخصية. 

إن إحدى المزايا التي يمكن أن تنمتع بها من العيش في مجتمع غني 


۸۰ كيف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثائى 


بالمعلومات تتمثل في السهولة التي يمكنك بها تحديد الموقع الذي تجد 
فبه قدراً وفيراً للغاية من المادة المؤيدة» وما لم تكن تؤدي تقديماً حول 
أحد الموضوعاث الفنية يتطلب الإتيان بأدلة محددة تماماًء فأنت تملك 
على الأرجح ثروة من المعلومات في متناولك حصلت عليها من مصادر 
تستطيع الاطلاع عليها بصورة روتينية » أو اعتيادية. 

تكمن الحيلة في تعرضك شخصياً للمعلومات. فبالسبة لأي شخص 
اعتاد أن يعطي تقديماً ما بصورة منتظمة» فإئلي أنصح مثل هذا الشخص بان 
بواظب يومياً على مطالعة الصحف المحلية وكذلك مطالعة صحيفة وطنية 
کہری. كما أنصحه بالاشتراك في إصدارات كبرى خاصة بالأعمال والتجارق 
أو متابعتهاء وتصفحها كذلك أنصحه بقراءة كتب تتعلق بمجال اختصاصه 
العلمي تكون مطلوبة جماهيرياًء وكذلك بقراءة كتب وإصدارات ثفافية من 
غير صف القصص والروايات التي تظهر على قائمة الكتب الأكثر رواجاً. 
(تلك هي عناوين كتب» وأسماء مؤلفين معروفين بالسبة لأكثر المستمعين). 

كما أنصح أي شخص معني بالنقديم بان يشاهد برامج تلفزيونية 
متعلقة بموضوع اختصاصه الرئيس» وخاصة تلك البرامج التي تأتي على 
شكل مجلات إخبارية» وبرامج وثائقية» أو تسجيلية . 

وكذلك أنصح الشخص المعني بأن يعد نظاماً بسيطاً لحفظ الملفات 
باستخدام ملفات علاقية» أو صندوق ملفات حسب طراز الأكورديون؛ 


نفنسك کمحترف ۸۱ 


الفصل الثاني ت : ت سسس تج نير رسالتك 


فكلما مر الشخص المعني بمعلومات قد تصلح للاستعمال كمادة مؤيدةء 
أنصحه بقصها من مکانهاء وحفظها في ملفات خارجية»› وفي المسرة 
القادمة التي بؤدي فيها الشسخص المعني تقديماً ما» سوف يندهس للمقدار 
الهائل من المعلومات الدي يكون متوفراً لديه في المتناول عند أطراف 
أصابعه: وتشمل هله المعلومات أمثلة جيدة» أقوالاً مأثورة» صوراًء أو 
رسومات توضيحية وبيانات إحصائية راهلة» سوف يكون بمقدورك أن 
توفر الكشير الكشير س الوقت؛ والجهد اللاين كنت ستصرنفهما في 
البحث والتلثيب عن المعلومات وجمعها من مصادرها. 


أنواع المادة المؤيدة 
عندما تتحقق من مصادر المادة المؤيدة لك انظر ئي الألواع الميختلفة 
من الادلة التي لها الصلة الوثقى بالموضومع» وبجمهور المستسعين 
وبالبسيئة» أو المكان اللي يتم نيه الاجتماع. وقد تأتي المادة أو 
المعلومات التي تثبت نقاطك الرئيسة في أي واحد من الأشكال النالية : 
الأمثلة. 
# المقارنات. 
8# الاقتباسات . 
u‏ النتائج . 
0 الوسائل السمعيةء والبصرية. 


Af‏ سنت كيف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 


-١‏ الأمثلة : تقدم الأمثلة دعماً يتعلق بالخبرة» والتجربةء واللوعية. 
إنها توضح أن نقطة عامة صحيحة» أو حقيقبة عن طريق وصف شخص› 
أو حدث محدد. افترض أنني أوردت النقطة الرئيسة في القول التالي:' إن 
القديم البارع يساهم في تقدم المستقبل المهني'. وقد أثيد أيضاً: ' مثلاً 
لقد حقق "توم بيترز" نجاحاً هائلاً ننيجة لمقدرته الغلة في التقديم ' . 

ومن الأشكال الفعالة لتقديم الأمثلة إعطاء توضيح شفهي» أي "صورة 
مرسومة بالكلمات' لماقد حدث» أو يمكن أن يحدث. إن هذا 
النوضيح الشفهي فعال من حيث إنه يدفع جمهور المستمعين لتصور 
موقف ما يوضح نقطتك الرئيسة بإعطاء مال في الواقع إنهم يششركون 
ذهنياً في هذا التوضيح. (عندما تحضر توضيحاً شفهياًء قد تنذكر نت 
هذا المبدا المتعللق بشؤون النسويق وهو: "إنه لا بجب آن يكون 
صحيحاً» ولكن قابلاً للتصديق وحسب' . 

-٣‏ المقارنات : توفر المقارنات تأبيداً أو دعماً يعمل على 
التوضيح› أو الإسهاب في البيان. فعندما تتم مقارنة إحدى النقاط بشيء 
ما» ويكون جمهور المستمعين ملمين به» فإن هذا الجمهور سوف 
يستطيع - على الأرجح - فهم تلك النقطة» وعندما يفهمون تلك النقطة› 
يكونون عموماً أكثر تهيؤاً لتقبلهاء والاتتناع بها . 


قبل سلوات قدمت دورات تدريبية حول استعمال أجهزة معالجة 


نفسك کمحترف ۸۴ 


/ 1 1 الثانى E e U r n nr a f sone oy Va Dating ES “e e umur nu YN‏ ۴ رسالتكف 


الكلمات. في تلك الأيام كان هنالك عدد لا بستهان به من موظفي 
السكرتاريا الدين أبدوا مقارنة لهذا التغيير» فأولئك لم يشاؤوا أن يكون 
لهم أية صلاقة باسلوب جديد لتعلم الطباعة. والمقدم الذي كان يؤكد 
النفطة الرئيسة "من السهل استعماله" لم يستطع أن يفترض أن تلك النقطة 
سوف ينقبلها المستمعون على اساس الوثوق بالمقدم كمرجع وحيد 
للمعلومات . ولكن مقارلة الوظاثف التي تتميز بها تلك الأجهزة الجديدة 
بوظيفة الآلة الكاتبة العادية قد جعل تقديم الرسالة أكثر إقناعاً. 

عددما لا یون بالإمکان مقد مقارنة مباشرة بين شيثين؛ حاول أنت أن 
تستعمل أوجه التشابه بينهما. فالتشابه يتضمن الجدال انه إذا كان شيثان 
متشابهان في ناحية واحدة» فٳنهما سيکونان متشابهين أيضاً في واج 
اخری» فالتشابه عمل على اساس هلا الافثراض: إذا كان () و (ب) 
متشابهين وأنت تقبل هذا على أنه صحيح بالسبة ل ()» فمن الملطقي 
تماماً أن تقبل أنت أن الشيء ذاته صحيح أيضاً بالسبة ل (ب). 

صندما أقدم حلقات علمية حول فن البيم» فإني أبين عادة أوجه التشابه 
بين عملية البيع» وإقناع الجمهور لأكسبه بلطف . وهلا التشابه يوجد 
إطاراً لوصف عملية البيع التي تكون مالوفة بالسبة لجمهوري من 
المستمعين» والتي من شانها إتلامهم بأهمية وجود مهارات إقامة 
الملاتات» والتي أيضاً تعرض فرصا للتمتع بروح الفكاهة» والمرح . 


i Af‏ ا e n‏ 4 ۳ سس كيف نمدم 


الفصل الثانى 


تحضير رسالتك 


أما إظهار أوجه التباين» والاختلاف (على النقيض من المقارنات»› أو 
إظهار أوجه التشابه)» فهو يقدم نقاطاً تنعارض مع بعضها البعض» وينم 
إبراز الفروق والاختلافنات» في ذلك الخصوص» يمكن أن يكون إظهار 
أوجه الباين وسبلة فعالة لتوضيح النقاط بالتفصيل في أحد التقديمات . 
وقد قدمت مقالة نشرت في إحدى الصحف دليلا يؤيد بناء المزيد من 
السجون باستعمال معلومات متباينة. وورد في الجملة ذاتها في تلك 
المقالة أنه قد طرأت زيادة في نسبة الجرائم بواقع (۳۳۷/)ء يقابلها زيادة 
في نسبة بناء السجون بواقع (۲۷/)» وعند وضع أوجه التباين إزاء بعضها 
بعضاًء مثل عال» ومنخفض» أسود» وأبيض» حلو» ومرء فإن المقابلة 
پمكن أن يكون لها أثر مدهش» ومقنع للغاية. 

-٣‏ التضمينات : توفر التضمينات» أو الأقوال التي تنقل عن أشخاص 
معيلين تأبيداً» ودعماً للرأي على أساس السلطةء أو الشهرة. فدحن أمة 
مأحوذة» ومهووسة بالأبطال. والعديد من اللاس يستندجون أنه "إذا قال هو 
او قالت هي ذلك» فلا بد أنه صحيح '. فالاقتباس يزودك بفائدة 'الصدق» 
والصحة" من القول الذي يصدر عن شخص ما في موتع السلطة. 

هل لاحظت كيف تتضمن التقديمات التي تدظمها الشركات (كدشرة 
مطبوعة» أو عرض مبيعات خاص بشركة ما) قائمة بأسماء العملاءء 
وشهاداتهم نيما تعلق بتلك الشركة؟ . إن الغرض من تلك النقديمات هو 
دعم وتأييد ادعاءات الشركة» والعرض الذي تفدمه. إنها تمثل طريقة 


نفسك كمحترف ۸۵ 


للقول :" في حالة عدم تصديقك ما آقول؛ يمكدك بالتاکید تصدیقهم 
". بطبيعة الحالء فإن ذكر شهادات صادرة عن المدراء التلفيلبين لأشهر 
)١٠٠١(‏ شركة حسب مجلة (فورتشن) يتوفر فيه حد أكبر من المصداقية» 
وقول الحقيقة مما يمكن أن يتوفر في ذكر شهادات عن أشخاص غير 
معروفين . على نحو مماثلء فإن التضميدات عن خبراء يكونون حجة في 
موضوع ما تعطي تأبيداً أكبر مما يمكن أن يقدمه الرأي الصادر عن 
شخص ما یکون اسمه غپر معروف . 

-٤‏ النتائج: تعطي النتائج دلبلا فيما يتعلتق بالكم على هيئة تقارير؛ 
ونتائج بحوث» وبيانات إحصائبة . فالبيانات تستعمل لتأيبد صحة نفطة 
ماء ولإقناع جمهور المستمعين بان يصلوا إلى الاستنتاج ذاته الذي تقدمه 
أنث استناداً إلى "الحقائق '. 

مع أنه من الضروري تقديم حقائق تأيبداً لراي في أحد التقديمات› 
فإن السبيل لعمل ذلك يجب أن يكون مع وضع أمرين اثلين في الحسبان 
يجب الحذر تجاههما. أولهما أن المرء يجب أن يتاكد من أن المعلومات 
حديلة ودفيقة . فنحن نعيش في مجتمع سريع التغيير. فهنالك اليوم المزيد 
من إجراء البحوث» وجمع الحقائق أكثر من ذي قبل . ولي بعض 
الحفول» فإن ما وجد أله صحيح قبل مدة ستة أشهر قد أصبح اليوم 
قدیماً وغير ذي قيمة. وكلما كان التقديم الذي نؤديه يتضمن نواحي فلية 


ڪڪ جج كيف نقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثانى 


أكثر» وكان جمهور المستمعين أكثر علماً واطلاماً حول الموضوع الذي 
نقدمه» كان من المهم بدرجة أكبر أن يتأكد المقدم من صحة الحشائق 
التي يعرضهاء ومن موثوقبة المصادر التي يستند إليها في تقديمه. 

والأمر الثاني الذي يجب الحذر تجاهه هو أن المقدم بيجب ألا يعتمد 
على الحقائق وحدهاء فقد وجدث دراسات التسويق أن اللاس يستجيبون 
أولاً على أساس مشاعرهم الخاصة . ثم يفكر الناس بعد ذلك في الحقائق 
المعروضة أمامهم لعأييد مشاعرهم» ولإبجاد أساس 'ملطقي" يبرر 
استجابتهم . فأاخذ مشاعر الناس بعين الاعتبار في المقام الأول يوضح 
أهمية إقامة العلاقات معهم . 

۵- وسائل الإيضاح السمعية»ء والبصرية : إن وسائل الإيضاح 
السمعيةء والبصرية تقدم دعماً» وتايبدا بالصوت» أو بالصورة لأنواع 
المواد المبينة أعلاه. ويتضمن الفصل الخامس من هذا الكتاب بحفاً اوسع 
للوسائل السمعية» والبصرية. 


الشوازن: 

إن التوازن خصوصية تميز التقديم الفعال» فعددما تفكر في أبة مادة 
مؤيدة تستعملها» ابحث عن توازن بين المصادر الداخلية» والخارجية› 
والشخصية» وبين الأنواع المختلفة من المراد المبينة أعلاه. تقديم أمثلة 
من واقع الخبرة الشخصية فحسب لن بوفر أدلة كافية. كما أن تقديم 


نفسك کمحترف N‏ 


الفصل الثالس ت تح تت تسس تحطير رسالتك 


حقائق من مصادر داخلية لن بوفر ادلة كافية أيضا. بل إن تقديمك 
سيحقق أقتصى درجة من الرقناع ذا جمعت بين المصادر› وأنواع المواد 
المؤيدة» وحففت التوازن التام في استعمالها. 


الكيف والكم: 


تمل المادة المؤيدة الجزء الأعظم من محتوى الموضوع في تقديمك . 
في ذلك الخصوص» فإن تلك المادة تستغرق الجزء الأكہر من الوقت 
المتاح لتعريفهاء وجمعها وإعدادها. وني هله المرحلة الأولية لإعداد 
ملخص» تريد أنت أن تنجنب الاضطرار إلى التوقف» أو التعطل؛ وأنت 
تجري بحاً» او تحاول ان تکون مہدعاً. قم فقط پإعداد ملخص بہعض 
الأنكار» ثم اكتب بعض الملاحظات من المادة التي تفكر فيهاء أو عن 
الدليل الذي ثريد المثور عليه. فيما بعد عندما تعد مادة السرد» أو 
الشرح لتقديمك» بمكنك بصورة أو بأخرى إعداد المادة المؤيدة. 


ني حالات كثيرة بمكن تفويض شخص آخر للقيام بإيجاد المادة المؤيدة» 
وإعدادها. وإذا وجد هناك راحد من موظفي السكرتارياء أو الإدارة» فسوف 
يستطيع أن يقوم ببعض العمل المجهد نيابة عنك» والملاحظات التي ذكرتها 
حول الملخص النموذجي ستعمل على إرشادهم ثي الممل. 

إن مدى إعداد المادة المؤيدة لك بصورة اوسع یعتمد صلی عدد من 
الموامل؛ والوقت هو العمامل الحاسم الأوثق صلة بالموضوع» ومن 


AA‏ كيف تقدم 


تحصضير رسالشك 


الفصل الثاني 


الواضح أنك ستحضر المادة الخاصة بخطاب مدته خمس عشرة دفيفة 
بمقدار أقل وبمدى أقل اتساعاً مما ستقوم بشحضيره بخصوص حلقة 

البيئةء أو الخلفية هي عامل حاسم آخر» فإذا كنت ستؤدي تقديماً في بيئة 
تتميز -بالتفاعل والحركة» قم بتحديد المدة الزمنية لتقديمك في مقابل المدة 
الزمنية للسماح لمستمعيك بالمشاركة في التقديم. وحنى في البيشات الرسمية 
بصورة أكبر حيث يقوم المقدم بالتكلم طبلة الوقت› فإنك ستحتاج لشحديد 
الوقت› الڏي يمکن أن تسمح فيه بطرح أسئلة» وإعطاء أجوبة في النهاية. 

تجدب اللإغراء باستعمال المادة المؤيدة أكثر من اللازم. وضع في 
الحسبان قاعدة النقاط الثلاث. وإذا قدمت مادة أكثر من اللازم لتأبيد 
نقاطك الرئيسة» فسوف تننهي بإعداد قائمة تسوق» وسوف تضيع انقاط 
الهامة في متاهة من معلوماث مشوشة تفدقر إلى النظام» وعلى العكس من 
ذلك فإن مادة مختصرة أكشر من اللازم قد لا تكون كافية لإثبات الاقاط 
التي تقدمهاء ولن يكون تقديمك مقنعاً. 

وحالما يتم إعداد ملخص بالمادة المؤيدة» تكون أنت جاهزاً لالإحاطة 
علماً بالعنصر المكون الأخير الذي يرد في المتن» أو العرض الخاص 
بتقديمك : وهلا العنصر هو المراحل الانتشالية (وهذه جملة توحي 
بالانتقال إلى مرحلة أخرى) . 


لسك کب جرف Î‏ 


الفصل الثاني تحضير رسالتك 
حضر المراحل الانتقالية 


تعمل المراحل الائتقالية عمل السلالم؛ أو الدرج في التقديم الذي 
توم ببنائه . فهي تنقل المستمعين من نقطة رئيسة واحدة إلى النقطة 
الرئيسة النالية..إنها فطع صغيرة جداً تكون التقديم» ولكنها حرجة 
للغاية. المراحل الائنقالية تساعد سستمعيك على أن بظلوا معك 
ويلازموك » بحيث إنها تجعل من الأسهل تع رسالتك» وتدكرها. 

بصفتك المقدم للموضوع؛ فأئت تعرف مثى تستمر» وتنشدم ومتى 
تلوقف» وتترجل عند الطابق الأول» ومتى تواصل المضي نحو الطابق الثائي› 
ولكن جمهورك من المستمعين لا يعرف ذلك. فبدرن المراحل الاشقالية 
يمكن أن تكون في منتصف الطريق نحو نقطنك التاليةء وفي الوثت ذاتهء فإن 
بعض مستمعيك بحاولون أن يتصوروا طبيعة العلاتة التي تربط بين هذاء وبين 
ما سبق آن تحدثت عله» بعد ذلك» فإن الانطباع العام الذي يمكن أن بتكون 
لديهم هو أن تقديمك كان ناتصاًء أو بنطوي على التشويش. 

إن المراحل الائتقالبة تساعد على إبقاء جمهور المستمعين معك على 
الطريق» أو على الخط» كما أنها تعمل على إعادة المستمعين لمقابعتك إذا 
خرجوا عن ذلك لسبب ما. فإذا انشغل بعض الناس وشردت اذهانهم بعيداً 
عن الموضوع الذي تشدمه» فإن المرحلة الاننقاليبة يمكن أن تعيد انتباههم 
إلبك» فهي تعمل على تبيه المستمعين بان رسالتك مستمرة وماضية قدماً. 


۹ ج سس کیف نة 


تحضر رسالتك تج ج ج ج ج الفصل الثاني 

وهكذا فلا عذر للمقدم لأن يغفل مسالة المراحل الائتقالية» حيث أن 
إعدادها أمر بسيط جداً. والمرحلة الانتقالية هي ببساطة جملة مفيدة تعمل 
كملخص مصغر» أو استعراض مسبق مصفر ضمن المتن» أو العرض 
الخاص بالتقديم» إنها تعلن نهاية نقطة معينة» وتقدم النقطة التالية لها. 

إن جملة انقالية قد نقلشنا خارجاً من القسم السابق من مادة هذا الكتاب؛ 
وادخلتا إلى هذا القسم الحالي منه» ود تتضمن جمل انتقالية أخرى عبارات مثل 
هله: بعد أن نظرنا في الحالة "م" دعونا لتقل للقي نظرة على الحالة "ن" , 

(بالإضافة إلى الشائج التي حقتداها في منطفة الشرق» فقد تمتعنا 
بتحقيق نجاح باهر في منطقة الغرب الأوسط). 

ولمة عبارة أخرى؛ بعد أن أعددت الهدف والعرض» فيما يخص 
تقديمك» فأنت جاهز الآن لتوضيح العرض المسبق» والملخص له. 

حضر العرض المسبق والملخص 

إن تحضير العرض المسبق» والملخص الخاصين بك أمر سهلء تم 
فقط بصياغة نقطتك الرئيسة الواحدة» أو النقطتين» أو النقاط الثلاث بشكل 
جملة موجزة. فمثلاء ورد في العرض المسبق لتقديم الموضوع التابع لهذا 
الفصل من الكتاب ما بلي : ذلك يعني اتخاذ القرارات على مرحلتين: 

- ما الأسلوب الذي سوف تتبعه لتقديم موضوعك؟ . 


- کیف ستہلی رسالتك؟ . 
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الفصل الثالى نتاس اتسس تحير رسالتك 


فالنقطتان الرئيستان هما "الأسلوب"» و "البنية'٠‏ أو البناء (يمكنك 
أن تتصور کف سیکون نص الملخص). 

سوف تنذكر أن أحد المعايير للتقديم الفعال سهل التلكر» ولا ينسى 
بالنسبة لمستمعيك . فإذا لم يتذكر الناس ٠ا‏ قلته أنت» فإن هدفك لن يتم 
تحقيقه» وإذا لم يمكن تحقيق هدنك فأنت لا تملك الأثرء والتاثير 
اللدين يمكن أن تتركهما لدى الناس. 

إن معظم المدربين ملمون إلماماً جيداً باهمية العرض المسبق؛ 
والتلخيص لرسالة ماء وهم يطبقون المعادلة ت ×۳ كما يلي : 


العرض المسبق ت - ١‏ : أخبرهم ما تريد إخبارهم به. 


المتن أو العرش ت - ۲ :+ أخبرهم 
الملخص ت - ۳ : أخبرهم ہما أخبرتهم به 


إن هله المعادلة لا تلطبق على المواتف التدريبية فحسب ولکن على 
اضف إلى ذلك أحد مبادي الإقناع : الا وهو أن الناس يمكن إتناعهم 
ٻاسهل» أو أسرع طريقة عن طريق ما يسمعوله بصورة متكررة وني الفترة 
الأحيرة الماضصية تم بعمرصضص مسبق للقاطك الرئيسة؛ واذکرها خلال 


سسس كيف تقدم 


الفصل الثاني 


تحضير رسالتك 
المتن» أو العرض لرسالتك› ٹم کررها في الملخص . وعندما تفعل ذلك 
فإنك توفي بهدفك لحث الاس على النذكر» وفي الوفت ذاته تحقق 
فرضك لإقناعهم برسالتك , 

كيف يبدو الأمر؟ 

لقد أوشکت أنت على الالتهاء من بناء تقديمك. والعرض المسبق 
يمثل نافلة تتيح لك الاطلاع على رسالتكف التي تعطي جمهور المستمعين 


الشکل (۲-۲) رسم يوضح تقديماً نموذجياً 
نظرة مسبقة عن النقاط الرئيسة. أما الملخص فهو أشبه بالنظر إلى الخلف 
وألت تقف على البناء العلوي» حيث تذكر المستمعين أين كانوا قبل ذلك. 
وکل ما بتہقی لإکمال البناء (کما يوضح الشکل رقم ۲-۲) هو أن 
تقوم پإعداد مدخل جذاب يغري بالدخول» وتغلقه تماماً بغطاء محكم. 


4۳ 


نفسك کمحترف 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 

حطر الافتتاحية 

إن كل تقديم يبدأ بافتتاحية تمهيدية. إن بعض الافتتاحيات التي 
تسمعها جيّدة. والبعض الآخر ليس جيداً للغاية. من الواضح ألك تريد 
أن تحضر افتتاحية جيدة» افتناحية سوف تغري الناس بالإصغاء إليك. 

فكر في أمر الانتتاحية ليس من حیث ما يبدأ به تقديمك ولکن من حیٹث 
ما سوف يهئ المستمعين لفهم ما تقوله» وللتفاعل معه. فعندما تركز على 
تهيئة المستمعين› فإنهم سيكونون أكشر استعداداً لتلقي ما تقول» ولفهم 
رسالتك» فما يهيئ الناس تجاهك هو ما يلفت انتباههم في بدابة تقديمك. 

إن الافتتاحبة تجتذب الجمهور للمجيء۰ والاستماع إلى المزيد منك . 
وهكذاء فالائتعاحية تعتبر أحد العناصر الأكثر أهمية لتقديمك . إلها يحب 
أن تستحوذ على انتباه الناس» وآن تنبئ مقدماً بالمغزی الذي تود آن تنقله 
إليهم» ولتحقيق هذين الهدفين ثد يتطلب الأمر بعض القدرة على الإبداع 
والابتكار. وإعداد افتتاحبة أصيلة وذات معلی پمکن أن يستغرق بعضص 
الوقت وبعض التفكير. ولذلك السب النتظر من أجل تحضير الانتتاحية 
حى بعد أن تكون قد أعددث العلاصر المكولة للعرض الخاص بتقديمك . 

أنواع الافتتاحيات: 

آي آنواع من الانعتاحبات تجعذب انعباه الناس؟ إن أي نوع من 
الافتتاحبات التاليبة كفيل بتحقيق ذلك» شريطة أن يحسن المقدم اختيار 


ج کیف تقدم 


تحضير رسالتك الفصل الثانى 


الافتناحبة» وصياغة نصها: 
0 التضمين عن آشخاص مرموقين. 
السؤال البلاغي التاثيري 
8 ألإفادة التصريحية. 
© السيناريو› أو المشهد. 
© النادرة. 

توضح الأمثلة النالية كل شكل من أشكال الافتداحيات المذكورة. 
ولغرض التوافق والترابط» سنبقى هنا مع موضوع مهارات التقديم . 

-١‏ التضمين أو الإبداع عن أشخاص مرموقين : يبدأ هذا 
النرع من الافشاحية باقتباس» وفيما يلي مشال على ذلك: "إن القيادة هي 
الخاصية» أو الصفة التي تحول النيات الطيبة إلى عمل إيجابي". تلك 
هي الملاحظة التي آدلى بها السيد "تي. بون بيكدز' (الابن). مؤسس 
شركة اللفط المستقلة الكبرى لأمريكاء وأحد الأشخاص المسرموقين فى 
طليعة القياديين في مجال الأعمال في هذا البلد. واليوم سوف تكتشف 
أنت كيف تظهر صفاتك القيادية من خلال وسيلة التقديم البارع. 

إن التضمينات أو الإبداعات تحقق أنضل تأثير عندما تلقل عن شخص 


یکون ححة أو مرجعاً معروفاً أو معترفاً به في موضوعه› فمحرد التضمين › 


نفسك کمحترف ۹۵ 


الفصل الثانن ججج تحضير رسالتك 


أو نقل قول صادر عن شخص ما لا يلفت انتباه الناس» وفيما يشعلق 
بتحقين التأثير على الناس باستعمال التضمينات» يكون المهم هو "من' 
تعرف» ولیس "ماذا" تعرف» فالشخص أو "من" تنشل عنه قولاً ما يجب 
ان یکون قوله مؤثراً بحيث يلفت انتباه الناس» وخير من بستطيع عمل 
ذلك هم الأشخاص المرموثون من المشاهير» ورجال السياسةء والأدباءء 
والقادة» أو الزعماء في مجالهم» وكل أمثال هؤلاء. فإذا لم تكن واثقاً من 
أن الاسم اللي تذكره أمام جمهورك سيكون معروفاً بالسبة لهم» فاذكر 
المركزء أو المنصب الذي يشغله المصدر» أو الشخص اللي صدر عله 
التضمين» أو التول المأثور. وفي المثال الذي استشهدنا به اعلا فإن 
الشسخص الذي اقتبسنا قوله يحتل مركراً مرموقاً (وتقديمك أنت يكسبك 
مصدافية وموثوقية) عندما يوصف ذلك الشخص بانه "أحد الأشخاص 
المرموتين في طليعة القياديين في مجال الأعمال في هلا البلد' . 

۲- السؤال البلاغي التأثيري: "إذا كان الوقوف لإلقاء خطاب 
امام جمهور من الناس مر يبخشاء الناس في المقام الأول» فلماذا يريد أي 
شخص أن پتعلم کیف یقوم به؟' . 

ذلك هو مثال عن السؤال البلاغي الذي يقصد به التأثير في نفوس 
الناس الذين نخاطبهم» والذي لا يحتاج إلى جواب منهم وهلا النوع من 
الأسئلة يجتلب التباه الناس لأئك بواسطته تستطيع أن تشرك المستمعين 
في تقديمك الذي تؤدیه من بدایته. فعندما تبدأ تقديمك»› او تفتتحه بطرح 
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الفصل الثانى 


تحضير رسالتك 


سؤال ماء فإن انتباه المستمعين يتحول فوراً إلى ذلك السؤال الذي 
طرحته» وعندها سوف يحاولون فهم السؤال ذهنياً وصياغة جواب مناسب 
له» والسؤال البلاغي التأثيري يكون أفضل إذا استطاع استثارة الفضول› 
أو حب الاستطلاع الطبيعي لدى الناس. وهكذا يمكن أن يكون الجواب 
الذي تود إثارته كما يلي: "انا لا اعرف. فلماذا پعرفون هم؟". وهكذا 
تستطيع تحفيز الناس لاإصغاء إليك؛ ومعرفة الجواب. 

-٣‏ الإفادة التلصريحية : ' إن الندريب يمثل صناعة تقدر قيمتها 
بمليارات الدولارات في هذا البلدء وهو عبارة عن سوق ينمو نمواً سريعاً 
كل يوم. فبالنسبة للشخص الذي يتقن مهارات التقديم» يعني ذلك فرصة 

إن الإفادة التصريحية» كما يتبين من المثال المقدم أعلاهء تقدم بياناً 
جريثاًء وتأكيدياً حول الواقع . ولكي تكون هله الإفادة جافبة للائتباهء 
يجب أن تعالج مساألة ذات أهمية بالسىبة للمستمعين» ومن شأنها زيادة 
مستوى التوقعات أو الاهتمام لديهم» ولتكون الإئادة التصريحية فعالة 
يجب تقديمها بأسلوب معبّر فالإفادة التصريحية التي تصدر عن شخص 
بغير نفمة صوت أو تعابير وجه مؤثرة تعطي معنى لذلك التصريح» فإنها 
سوف تخفق في تحقيق التأثير المأمول على المستمعين من الافتناحية التي 
یبدا بها التقديم . 


نفسك کمحترف ۹۷ 


الفصل الثاني ج ججح تحضير رسالتك 


-٤‏ السيناريو أو المشهد : كرون مشهداً من شأنه أن يستحوذ على 
انشباه جمهور المستمعين» كما يلي: تصور - يمكنك أن تنال فرصة 
العمر! الوظيفة التي طالما حلمت بالحصول عليها لدى شركة مرموقة 
للغاية» الراتب يزيد بكثير عما يمكلك الحصول عليه الآن» قد تم 
اختيارك كواحد من المرشحين الأخيرين للوظيفة المعنيةء كل ما عليك 
أن تعمله هو أن تؤدي تقديماً أمام أعضاء مجلس الإدارة لتلك الشركة 
تلكر فيه لماذا أنث الشخص الأئسب لتلك الوظيفة» وهكذا تغشدم؛ 
وتصعد نحو مقدمة مائدة الاجتماع» تنظر إليهم متاملاً وجوههم! | 

إن السيناريو» كما ثرى من المثال أعلاهء هو عبارة عن "صورة 
مرسومة بالكلمات' تكون مشهداً في مخيلة الجمهور» ومثل السؤال 
البلاغي الذي يقصد به التأثبر في الناس فقط› فإله - أي السيناريو- يغري 
جمهور المستمعين بالمشاركة في تقديمك من البداية. وعلى الرغم من 
أن هذا المشال يستتحث الجمهور للتخيل والتصور» فإنه مشهد يمكن أن 
يحدث فعلياًء ولذا فإن الاس سوف يكونون مستعدين للالخراط 
والاسترسال فيه. (في الواقع فإنلي شخصياً قد استعملت هلا السيناريو 
عندما أديت تفديمات حول مهارات التقديم» وقد ذكرني أاحدهم مؤخراً 
بان الحباة ثقلد الفن؛ وكان هذا عندما التمس مني أحد الأصدقاء 
المساعدة في إعداد تقديم خاص بهذا الموقف بالذات). 
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تحضير رسالتك 


الفصل الثانى 


٥‏ النادرة : أحياناً تكون النادرة» أو الطرفة طريقة جيدة لافتتاح 
النقديم . "حيث إنني قد شهدت الهزة الأرضية العنيفة التي وقعت في 
الاسكا في عام (۱۹۹4)؛ فلست متحيزاً البتة للهزات الأرضية . إنني أذكر 
هذا؛ لأنه يتعلق بأول تجربة لي أؤدي فيها تقديماً ما. لقد تعرضت فعلياً 
لهزة عنيفة! . 

لقفد طُلب إلي أن أنحدث أمام مجموعة من الضباط في قاعدة 
عسكرية» عملت جميع الأشياء الصحيحة: عرفت موضوعي» حضرت 
مادتي مسبقاً» ووصلت باكرا بما فيه الكفاية لتفقد المرافق قبل الوقت 
المحدد» توجه الجميع نحو غرفة اجتماعات تقع في طابق الدسوية حيث 
كنا نجتمع عادة. اتخذ كل واحد منهم مقعده» وتوجهث أا لحو واجهة 
الغرفة. ولم تلب أن تمضي دقبتتان تقريباً في بداية تقديمي حتى سمعدا 
فجأة صوتاً مدوياً فوق رؤوسنا. اهتزث الجدران» وأخذث أضواء السقف 
تومض باستمرار» شعرت کان قلبي قفز من مکانه وذررت خارجاً من 
الفرفة عبر الممر الخارجي نحو أقرب باب إلي! استوقفلي سيد في 
الطريق» وأخبرني بأنه في كل ساعة اعتاد الجنود الانتقال من غرفة 
تدريس إلى أخرى في الطابق العلوي. فكان الصوت المدوي ناجماً عن 
جود بلغ عددهم المائنين يتجولون عبر القاعات وهم يلبسون أحذية 
عسكرية ثقيلة . ولا حاجة للقول إنني أنهيت تقديمي قبل أن يحل الموعد 
التالي لتبديل الحرس!". 


نفسك کمحترف ۹۹ 


وعد هڏا» هل أنت واحد من أولئك الأشخاص الذين يجدون التقديم 
تحربة "تهز الأرض تحت آقدامهم "؟ . 

تقدم النادرةء أو الطرفة وصفاً موجزاً لحادثة مشوقة» أو مشيرة 
للاهتمام؛ ومسلية» وتمثل السيرة الخاصة لشخص ماء والنوادر» أو 
الطرف الأكفر جلباً لانتباه المستمعين تجمع بين الصفات الللاث 
المذكورة. وتكون اللوادر أكثر فعالية علد قصها على المستمعين بع 
تعابير وجهية مؤثرة» وإيماءات» أو إشارات باليدين؛ ونغمات صروت 
عالبة» أو منخفضة تضيف علصر النشويق والنسلية» وبهله الطريقة 
تستطيع استمالة المستمعين» والتأثير عليهم» (بطبيعة الحال» پمكن أن 
يقال الشيء ذاته عن تقديمك كله) . وتكون النوادر أيضصاً جاذبة لائتباه 
المستمعين واهتمامهم عندما تكشف عن الصفات الشخصية للمقدم؛ 
فالجمهور بستجيب بصورة إيجابية أكثر للمقدمين الدين يكون أداؤهم 
على المستوى الإنساني . فإظهارء أو إبراز شيء من شخصيتك هو طريقة 
لعمل ذلك. 

1-الأنواع المركبة من الافتتاحيات : قد تكون الافنتاحية 
الأكثر فعالية هي التي تستعمل نوعاً مركباً من أنواع الافتتاحيات 
المختلفة» فعلى سبيل المثال» أنظر في تأثير نوع "الإفادة التصريحية' 
إذا أضيف بعدها سؤال من نوع السؤال البلاغي الذي يقصد به فقط 
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تحضير رسالتكف 


الفصل الثانى 


التأثير في الناس» ولا يحتاج إلى إجابةء وذلك کما یلى: "إن التدريب 
يمثل صلاعة تقدر قیمتها بملیارات الدولارات في هذا البلد» وهس عبارة 
الفرص في ذلك السوق؟ ' . 

أو انظر في أمر الافتتاحبة من نوع "التضمين عن أشخاص مرموقين ' 
مضافاً إليه سۇال" کما يلي : "بحسب راي السيد "تي . ٻون پیکار"» 
إن "القيادة هي الخاصية» أو الصفة التي تحول النيات الطيبة إلى عمل 
إيجابي' . فكبف يمكنك أنت أن تظهر قدرتك على تحويل النبات إلى 
عمل إيجابي؟ ' . 

حول النکات: 

لا بدا تقديمك أبداً بنكتة» وخاصة إذا كنت في اجتماع بضم رجال 
أعمال أو موظفین مهلیین . اظن أن ممارسة استعمال اللكات في التقديم 
ضمن مسرح المنوعات القديم في فرنساء واستمرت هله الممارسة عن 
طريق التقليد مند ذلك الوقث. إنها ممارسة يجب مدعها في التقديم. 

إن أكثرنا يفتقر إلى القدرة على طرح نكنة ما على الناس بطريقة جيدة 
للغاية بالتوقيت الصحيح › أو الملاسب» وحتى بالسبة لأولئك المتكلمين 


نفسك كمحترف 1١١‏ 


القصل الثانى تت تحضبر رسالتك 


الذين لديهم القدرة على عمل ذلك فإن اللكنة تكون في أغلب الأحيان 
مسموعة سابقاً من قبل الجمهور» أو على نحو أسوا من ذلك» لا تكون 
لها أية صلة بالموضوع الجاري تقديمه»ء أو مدار البحث. والمتكلمون 
الدين يصرون على بدء التقديم بضع نکات ېدو أنهم يأ حدذون تلك 
النكات من المسصدر ذاته» ألا وهي الكتاب المعلون"(١١١٠٠)‏ نكتة 
للإضحاك الجمهور"' . وعندما يكون الناس قد سمعرا اللكات نفسها مرات 
كليرة من قبل» فإنهم لا يجدون فيها بعد ذلك ما يبعث على الضحك. 
وحتى إذا ضحك الجمهور فإنهم إنما بفعلون ذلك في أغلب الأحيان من 
قبيل المجاملة فقط للمتكلم» وليس لان الدكتة التي سمعوها قد اثارت 
انتباههم حقاً. 

فمالم تكن لتؤدي دوراً روتينياً يطلب منك الوقوف وحدك طوال 
الوقت على خشبة المسرح ضمن برنامج خاص للفنان الكوميدي الشهير 
'بوب هوب ٠"‏ أو ما لم تكن لتظهر كضيف على مسرح الكوميدياء فلا 
تحاول أبداً أن تبدأ تقديمك بنكتة! فالغرض المفروض أن تحققه كمقدم 
هو أن تقلع الناس بالتأثير عليهم. واللكات الرديئة؛ أو حتى النكات 
الجيدة الي تقال بطريقة سيئة يمكن أن تنرك أثراً يكون على العكس مما 
هو متوقع عادة. 
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تحضير رسالتك الفصل الثاني 


الافتتاحية المفضلة: 
بالظر إلى الأئواع المختلفة من الانتتاحيات التي تستطيع استعمالهاء 
فما هي الطريقة المفضلة للفت انتباه المستمعين» واستمالتهم؟ ليست 
هناك طريقة يمكن أن تكون هي الأفضل. فالاشتاحية الأنضل هي تلك 
التي تنوفر فيها أجوبتك عن هذه الأسثلة: 
8 ما هو الشيء الأوثق صلة بالموضوع الذي نقدمه لجمهورك 
من المستمعين؟ 
8# ما هو الشيء الأكثر ملاءمة للبيثة التي تحيط بالتقديم؟ 
8# ما هو أفضل شيء يناسب أسلوبك الشخصي في التقديم 
بحيث يمكنك أن تبدأه بصورة طبيعية» ومريحة؟ 
تذكّر فقط أن الافتتاحية لتقديم شيء ما هو مثل الفقرة الأولى في 
كتاب» إنها بمثابة "الصنارة " التي تصيد» أو تمسك بانتباه المستمعين. 
وأنت تريد افتشاحية تثير اهنمام المستمعين بصورة كافية بحيث ينشجعون 
للبقاء لمتابعة ما تفول» ولسماع المزيد منك . 


عندما أقدم تدريباً على مهارات التقديم» فإن السؤال الذي يتبادر إلى 
الذهن في هله المرحلة هو "متی أقدم نفسي؟ " ۰ 


نفسك کمحترف ۳ 


الفصل الثاني ججج جج تحضر رسالتك 


إذا تم تقديمك أمام جمهور من المستمعين سابقاً فلا تقدم نفسك» 
وإذا كنت تؤدي تقديماً ما في بيئة معينة حيث يتولى أحد المسؤولين 
-وقد يكون هذا مدير المراسم أو التشريفات- مهمة تقديم المتكلمين 
أمام الناس» فلعتأكد من أن مثل هذا المسؤرل لديه المعلومات التي 
تلزمه لتقديمك كيفما ترغب» ولتزود مدير المراسم هلاء مشلاء بورقة 
تبين عنوان الحقديم الذي ستؤديه» وتدضمن وصفاً موجزاً لسيرتك 
الشخصية. ولإثباتث مصداقينك» يجب أن يبرز ملخص سيرتك 
الشخصية النقاط الرئيسة لخلفيتك التي تكون ذات صلة بموضوع 
تقديمك. وإذا كان اسمك غير 'سمیث" او "جونز فتأاكد من أن 
مدير المراسم» أو الشخص الذي سيقدمك يعرف كيف ينطقه بشكل 
صحيح . وذلك سوف يوفر عليك» وعلى من سيقدمونك اې إحراج 
يمکن أن تواجهه. 

وحال الاندهاء من تقديمك إلى الجمهور» وتعريفهم إليك شخصياًء 
وعندما تخطو متوجهاً إلى المنطقة المخصصة للمتحدثين» أو المقدمين› 
ایداً تقديمك بالافتتاحية» واشرع في التحدثٹ لاحظ أنه ليس من 
الضروري التعليق أكثر حول شخصك» وإذا كان تقديمك ضعيف 
المستوى» فلن يدقلذه أي أوراق» أو شرح حول مؤهلاتك العلمية» أو 
خلفينك الشخصيةء أو اللقافيةء أما إذا كان تقديمك جيداً فإله سوف 


ر تچ چ ست کیف تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 
ینکلم» آو بالأحری ينطق عن نفسه. 

أما إذا لم يقدمك إلى الجمهورء أو يعرفهم إليك أحد المسؤولين - 
كمدير المراسم» أو غيره - أو لم تكن معروفاً باللسبة للجماعة من 
الناس الذين تخاطبهم»؛ وتقدم موضوعك أمامهم» فإنك بطبيعة الحال 
سوف تعمد إلى تقديم نفسك للجمهور بنفسك. افعل ذلك بعد أن 
تسوق افتتاحيتك» وفي الوقت ذاته قبل أن تذكر هدفك من ذلك 
التقديم. 

تحذير: كن موجزاً. وإذا اخذت أنت (او مدير المراسم مثلا) وقتاً 
طويلاً في التحدث عن نفسك» فإن ذلك سوف بحد من التاثير الذي 
تؤمله من تقديم افتناحيتك» وسوف تجازف كذلك بان تخسر انتباه الناس 
لما تقول . (سوف تجازف أيضاً بان الاس سوف يفهمونك على أنك 
تحمل صفة الأنائية» والاهتمام بالدات بكثرة الحديك عن نفشسك الأمر 
الذي لن يحببك إلى المستمعين» أو يجعلك قريباً إلى نفوسهم). 

وبعد» فكر في مسالة تقديم نفسك بفسك على أنها بمثابة ملحق 
للافتتاحية التي ستبد بها تقديمك. وهي ينبغي ألا تكون الافتناحية ذاتها. 
ونحن جمبعاً قد سمعنا في حياتنا مقدمين يبدأون تقديمهم بالطريقة 
التالبة: "صباح الخيرء أقدم نفسي إليكم. اسمي 'جان دو" . أود أن 
اشكركم على إتاحة الوقت لي للتحدث معكم اليوم"٠‏ إن مثل هذا اللوع 
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تحضير رسالتك 


الفشصل الثانى 


من الافتتاحية يجعل الملل» والضجر يتسرب بسرعة إلى تفوس 
مستمعيك» حيث قيل مثل هذا لملابين المرات من قبل . فليس فيه أي 
شيء باسر اننباه الناس آو حمل معنی مهما او یکون سهل الندکر ولا 
يدسى بالنسبة لهم. بدلا من ذلك» جرب الطريقة التالبة : 

٥‏ الافتثاحية "إن الندريب يمثل صناعة تقدر قيمنها بمليارات 
الدولارات في هذا البلدء وهو سوق يدمو نمواً سريعاً كل يوم. فبالسبة 
للشخص الذي يتفن مهارة التقديم» يعني ذلك فرصة عظيمة' . (تقديم 
النفس): "صباح الخبر؛ أقدم نفسي إليكم. اسمي "جان دو' .(قليلاً من 
الخلفية حول المقدم) بصفتي أشغل منصب مدير التدريب للشركة 
(الفلانية)» فإئني أرى أشخاصاً بقدمون أنفسهم طوال الوقت' . 

الهدف: "هذا الصباح» سوف تكنشفون كيف تصبحون مقدمين 
أكثر مهارة في تقديم أنفسكم حتى تستطيعوا اسنغلال الفرص المتاحة 
آمامکم' . 


حضُرالخاتمة 
"قائمة الأشياء الواجب عملها" 


إن مقیاساً واحداً لمدی نجاحك کمقدم يتمثل في المدی الذي تحقق 


فيه استجابة مرغوباً فيها. وتحقيق الاستجابة التي تريدها من المحثمل 


جج کیف نقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 


أن يحدث تغييراً ما: تغييراً في الطريقة التي يفكر بها الناس» تغييراً في 
الطريقة التي يعصرفون ويسلكون بهاء وتغييراً في الطريقة التي يتعاملون 
بها (تجارياً) بحيث يرغبون في التعامل (تجارياً) معك. 

لا يمكن تحفيز الناس» أو تحريكهم للتغير بوساطة السماع فحسب» 
فحن نشغير بواسطة العمل . فآخر شيء تريد أن تترك الناس معه هو 
شيء محدد يتعين عمله . وآخر خطوة» ٻالتالي» تخطوها في تحضير 
تقديمك» هي أن تحضر هذه الخانمة» و هي عبارة عن "قائمة بالأشياء 
الواجب عملها' . 

أنواع الأشياء الواجب عملها: 

قم بتقدیم ما ترید آن يعمله جمهور المستمعين بعد تقديم الملخص› 
واذكر ذلك بواحدة من ثلاثة طرق : أعطهم تذكيراً ما» وتطبيقاً للمعلومات 
المقدمة» أو اطلب موافقتهم. وكل خبار من هذه الخيارات الثلاثة يعكس 
نوعاً معيناً من الأهداف . 

١-الشذكير:‏ 'ندكر: سوف يكون تقديمك أكثر إقناعاً عندما تجعل 
اسلوب النقديم متوافقاً مع رغبات مستمعيك أو ميولهم'. فبتذكير 
الجمهور بمبدأ يكون على جانب من الأهمية» فإنك تعبر عن الهدف: ألا 
وهر الفهم. 


نفسك کمسحترف 
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/ لقصل الثا نر جج ججج تحضير رسالتك 


-٣‏ التطبيق : حل لحظة من الوقت لتكتب للاثة أساليب سوف 
تستعملها في المرة القادمة التي تؤدي فيها تقديمك' . فعندما تقدم تطبيفاً 
للمعلوماث فإنك تعبر عن الهدف: ألا وهو أن يصبح المرء قادرا على 
التطبين . 

الموافقة: "إن التقديم الذي سمعتموه اليوم متوفر على شكل 
تسجيل على شريط "أوديو ٠"‏ وإنني أشجعكم على توفيره للمديرين في 
شرکنکم الذين يتدمون موضوعاً ما" . فعندما تطلب الموافقةء فإنك تعبر 
عن الهدف: ألا وهو العمل . 

في لغة العسويق» يطلق على خاتمة "الموافقة' 'اللدمس طلب 
الشراء!" وحتى إذا لم تكن تؤدي تقديماً ما حول المبيعات» فإنك تريد 
أن "يشتري ' الناس أفكارك. وإذا نجحت في إقلاعهم» فسوف تكون 
موافقدهم مبارة عن حصيلة طبيعية لتقديمك . وتعبير "إني أشجعك' هر 
طريقة لطيفة» ومريحة للطلب إلى الجمهور أن يشترواء وحنى الناس من 
غير العاملين في مجال البيع يڄب ان ڀکونوا قادرين على قول شيء مثل 
"أشجعك على أن تعطي موافقتك على هله المسالة' . 

-٤‏ مراجعة ملخصك: يكون جمهورك من المستمعين أكثر ميلا إلى 
الاستجابة بصورة إيجابية للخاتمة التي تنضمن 'الأشياء الواجب عملها' 
عندما توجههم النقاط التي أوردتها في ذلك الاتجاه وتعطيهم سبباً كافياً 


ج eAkeeeجججج‏ کید نقدم 


تحضير رسالتك 


الفضصل الىثانى 


بالسبة لهم لعمل تلك الأشياء. فبعد أن تنهي من إعداد الخاتمة التي 


تنضمن "الأشياء الواجب عملها"» خذ بضع لحظات لمراجعة الملخص 
الذي أعددته . اسأل نفسك : 


هل سيكون لمحتوى هذا التقديم أثر في دفع الناس 


لعمل الأشياء التي أطلبها أنا؟ 


وإذا وجدت أن الجواب "لاء ففكر مرة ثائية بشان ملخصك فإما 
النقاط الرئيسة التي أوردتهاء أو المادة المؤيدةء أو الخاتمة بخصوص 
'الأشياء الواجب عملها" سيلزم تنقيحها. 

الحاتمة 

لقد استعرضنا بصورة شاملة خطوة خطوة ملخصاً نموذجياً لإعداد 
التقديم› بحيث يبد بذكر الهدف الذي تفقصده من تقديمك فبإعداد مادة 
تدعم الهدف» ألت تقلع جمهور المستمعين بعمل ما تريد أن تحفقه. 
فالخاتمة التي تتضمن 'فائمة الأشياء الواجب عملها" تعكس الهدف 
المقصود» وهكذا يأتي التقديم الفعال كدائرة كاملةء أو بالأحرى ككل 
متكامل وليس عبارة عن فائمة بيانات تأتي بأجزاء منفصلة أشبه بقطع 
الملابس التي ترسل إلى المغسلة على دفعات. 


نفسك كمحترف 


الفصل الثاني جج ج ججج تحضير ربسالتك 


إن المقدمين الذين يتبعون هذا الشكل في تقديمهم يحققون نتائج 
ناجحة أكثر. وذلك يجعل الأمر أسهل بالسبة لك لتحضير موضوعك› 
وتقديمه» كما يجعله أسهل بالسبة لجمهورك من المستمعين للإصغاء لما 
تقول ولعذكره» وعندما تتعود أكلر على الأسلوب من خلال تكرار 
الاستعمال» سوف تجد أن ذلك يصبح إجراء أونوماتيكياًء أو تلقائياً. 
فمع كل تقديم إضافي تؤديه بصبح الوقت الذي تحناج إليه في إعداد 
مادتك اقل فاأقل. وإذا طللب إليك في يوم ما أن تصقدم لإلقاء كلمة 
مرتجلة دونما تحضير؛ فلن تشعر بارتباك» أو تواجه صعوبة في التقديم؛ 
وعوضاً عن ذلك» فسوف تعد بسرعة في ذهنك ملخصاً نموذجباً 
لتقديمك بحيث تستطيع أن تلقي كلمتك اعتماداً عليه بسهولة. 

وسواء كنت تؤدي تقديمات ملطوقة شفهياًء أو مكشوبةء فإن هله 
المبادي نفسها تنطبق على ذلك. 

وفي المرة الفادمة التي يطلب منك أن تقدم تقريراً أو اقتراحاً مكتوباًء 
لنصحك أن تجرب استعمال الأساليب ذاتها التي استعرضناها في هذا 
الفصل من الكتاب. (وهله خاتمة تتضمن 'الأشياء الواجب عملها"). 
وسوف تجد أن ذلك من شأنه أن يبسط الجهود التي تبذلها وأن يساعدك 
على إنتاج حصيلة مكتوبة أانضل مستوى أيضاً. 


ae r a e N HL E oR ES e e a r u mi DR OTANI O RLY O O oo ۱ ۱ +‏ کي 4 تقدم 


تحضير رسالتك 


الفصل الثاني 
+ #4 < 3 


إن "بول هوكن" هو رجل أعمال» ومؤلف» ومقدم ناجح. وعندما 
بعطي إجابته عن سؤال وجهه إليه أحد الأشخاص من فرائه» فهو يشارك 
ذلك القاري سراً من أسرار نجاحه(۳)» كما يلي : 
(إن الشيء الواجب تذكره في المقام الأول هو أثك 
تمشل خدمة ماء وأن المنتجات التي تبيعها تمثل 
الوسائل التي تستخدمها لتوفير تلك الخدمة. 
ألا وهي..المعرفةء العثايةء رالاهتمام). 


فکلما أدیتٽ تقدیماً ما کدث أنٽ رجل أعمال من نوع ماء» فما دمت 
أنت تملك الأرضية» فإنك تكون منهمكاً في العمل لصالحك أنت . 
وعملاؤك» أو زبائنك يمثلون الأشخاص الموجودين ضمن الجمهور الذي 
يستمع إليك» فأنت "تبيع' وأنت تريدهم أن "يشتروك" ألت ورسالئكف 
التي تقدمها. وإن 'منشجك"' لهو الأفكار والمعلومات التي يتضمنها 
تقديمك» و" خدمتك" بالتالي لهي الطريقة التي تقدم بها منتجك. 

إن هدفك في التقديم هو أن تعطي الاس الدين يستمعون إليك ليس 
فقط المعرفة وإنما أيضاً العناية» والاهتمام. في هذا الفصل» ركزنا على 


11١ 


ججح تحضیر رسالنك 


الفصل الثاني 
الطرق التي ننصح بانباعها في كيفية التطرق إلى المعرفة التي تقدمهاء 
وكيفية بنائهاء وتركيبها. كيف لك إذن أن تنقل العناية» والاهتمام إلى 
مستمعيك؟ إنك تفعل ذلك بالطريقة التي تربط بها مضمون تقديمك ما 
4H‏ جمهورك سماعه. وذلك هر موضوع الفصل الثالث من هذا الكتاب . 
حصب کمحترف,› ند کر 
أن تعرف عميلك» أو زبونك» وان تعد أسلوبك في التقديم تماما 
حسب ما يلاسب الشخص الذي يستمع إليك. 
1 قم بتعحضیر تقد يمك بثلاث مراحل: 
.١‏ صع ملخصاً بافكارك. 
.ضع مادة السرد» أو الشرح. 
۳. صمم المواد التكميلية. 
11 حضرتقد يمك بهذ االترثیب: 
.١‏ هدفك. 
۲. متن الموضوع» أو العرض (النقاط الرئيسة» والمادة المؤيدة» 
والمراحل الانتقالية. 
۳. العرض التمهيدي » والملخص الختامى . 


۴ے کیف تقدم 


الفصل الثانى 


تحضير رسالتك 

٤‏ . الافتتاحية الجاذبة للائتباه. 

للاستجابة. 
لیکن تقديمك بهذا الترتیب: 

١‏ . المقدمة: الافتتاحية» الهدف» العرض المسبق. 

۲. العرض: النقطة الرئيسة(۱)ء المادة المؤيدة» والمرحلة 
الانتقالية. 

النقطة الرئيسة(۲)» المادة المؤيدة» والمرحلة الانتقالية. 

اللقطة الرئيسة()» المادة المؤيدة» والمرحلة الائتقالية. 

۳. الخاتمة: الملخص» وقائمة 'الأشياء الواجب عملها* . 


0 تفيد بقاعدة "الثلاث نقاط " لا أ كير من ثلاث نقاط رئيسة. 


1۳ 


نفسك کمحترف 


الفصلء الثالخ 


ربط التقديم بما يهم المستمعين 


الفصل الثالث 


ربط التقديم بما بهم المستمعين 


ربط التقديم بها يهم المستمعين 


ملدما عرف "جون نايسبيث" عصر المعلومات أنه أحد اتجاهات 
المعلومات الضخمة لهذا البلدء نقد اخترع مصطلحاً يجب على المقدمين 
أن يجسدوه شخصياً في أدائهم» ألا وهو "اللمسة العالية' . 

وقال "نايسبيت": (كلما أدحلت تكلولوجيا جيدة إلى المجتمع؛ 
وجب أن تحدث استجابة إنسانية منوازنة - ألا وهي» ما يمكن أن نطلق 
عليه "اللمسة العالية" - وإلا رفنض المجتمع هله التكنولوجيا. فكلما 
ازداد مستوى التكدولوجيا العالية ازدادت "اللمسة العالية"). 

فیما سق شاهدنا لموذجاً استطاع توضيح ناحيٹين تشعلقان بالتقديم : 
الا وهما الناحية المعلوماتية» والناحية العلائقية. وإذا فكرت أنت في 
السعلومات التي تقدمها إلى المستمعين بوصفها العنصر المكون 
"للتكدولوجيا العالية" في رسالتك فإن كيفية ربطك مثل هله المعلومات 
بما يهم مستمعيك تكون هي العلصر المكون "للمسة العالية' في 
تقديمك» وذلك كما هو موضح في الشكل )١-۳(‏ أدناه: 


معلوماتې علاقاتې 
(التكنرلرجيا العالية) (اللمسة العالية) 


الشكل :)١-۳(‏ التوازن بين المعلوماتي» والعلاقاتي . 


نفسك کمحترف 11۷¥ 


القفصل الثالف ججج ج ج جت ربط التفديم بما يهم المستمعين 


إن المحافظة على التوازن بين هلين العلصرين مهم تماما بالنسبة 
لنجاحك في التقديم (إذا كان النجاح للمقدم يقاس جزثياً بمقياس تقبل 
جمهور المستمعين للرسالة التي يقدمها أمامهم) . فإذا لم توصل رسالتك 
" بلمسة عالية' وبطريقة تعلى بعلاقنك معهم» فمن المحتمل أن ينجاهلوا 
رسالتك» أو يرفضرا تقديمك کاياً. 

إن المعلومات وحدها ليست كفيلة بإقناع الناس. وإذا أقنعتهم فعلاًء 
فإن أحداً لن يدخن بإفراط» ولن يشرب حتى اللمالة» لن يسيء أحد 
استخدام المخدرات» ولن برمي احد المخلفات السامة في خزاناتنا 
المائية» ولن يدمر أحد الغابات المطرية» ولن يقوم أحد .... وتستمر 
القائمة إلى ما لا نهاية. مراراً وتكراراً نتعرض لمعلومات تشبت أن هله 
الألماط من السلوك نتميز بكونها خطيرة» واحياناً تعرض الحياة للخطر . 

وقد تظن أنت أن مجرد وزن المعلومات سوف يكون مشنعاً 
للمستمعين . غير أنه من الواضح أن الأمر ليس كذلك. 

وعلى الرغم من ملاحظة توفر كل الأدلة على عكس ذلك» فإن 
المقدمين الذين يهتمون» ويتصدون بالمعلومات كلثيرون» وإذا صادف أن 
حضرت خمسة تقديمات» فمن المحتمل أن تكون قد سمعت واحداً على 
الأقل من أولئك المقدمين الحمسة» ومن السهل حقاً التعرف إلى اولئك 
المقدمين الذين استمعت إليهم. 
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ربط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


إن المقدمين "الذين يهتمون» ويلتزمون بصورة خاصة بالمعلومات ' 
هم أولئك الذين يعتمدون في المقام الأول على الحقائل› والأرقام. 

إنهم يتكلمون من على منصة الخطابة وهم يركزون انتباههم على 
بطاقات قد سجلت عليها المعلومات . وهم يقأبون أوراقاً تضم كماً هاثلاً 
من المعلومات» ويعرضون على الحائط أمام الجمهور عدداً كيرا من 
الصور الشفافة. إنهم بذلك يأملون إفناعك بالمعرفة والأفكار التي 
يملكونهاء» ومع ذلك فإنهم يعتمدون على القراءة نقلاً عن نص مكتوب 
أمامهم . فالمقدمون الملتزمون بالمعلومات بصورة خاصة هم أولثك الذين 
پسدون غفلة عن السامل الأهم في التشديم : f‏ وهو عامل جمهور 
المستمعين! . إن التقديم أشبه بالمصافحة بالأيدى» فعلى يد واحدة تكون 
العناصر المعلوماتية» وعلى اليد الأحرى تكون العداصر العلاقاتية. وكلتا 
اليدين أو بالأحرى النوعان كلاهما من العناصر حيث يجب أن يلتقيا معا 
عندما تؤدي تقديمك إذا رغبت أن تنرك تأثيراً ما على المتلقين . 

يركز هذا الفصل من الكتاب على كيفية "المصافحة بالأيدي"' مع 
الناس الذين يستمعون إلبك ضمن الجمهور. وبغض النظر عن الموضوع 
الذي تقدمه» أو البيشة التي پکون فیها التقديم؛ فإن المتلقين یحملون 
أساساً الصفات البشرية ذاتها. وهم يستجيبون تجاه رسالتك بأنضل صورة 
بالسبة لهم عندما تفعل ذلك بأسلوب يوحي بإنشاء علاقة إيجابية معهم . 


نفس کمحترف ۱۹ 


الفصل الثالث ربط التقديم بها يهم المستمعين 


إن كيفية ضم العناصر العلاقاتية في تشديمك تعتمد على الطريقة التي 

وفي الوقت الذي توجد فيه بيئات مختلفة عديدة يمكن أن يحدث فيها 
الدشديم؛ فإنه یمکن تصنیف ملل هذه البيئات في واحدة من طريقتين 
آساسیتین › إل وهما الطريقة غير التفاعلية › والطريقة التفاعلية في التقديم› 
فيما يلي توضيحاً للطريقتين كلتيهما المدكورتين أعلاه: 

١.الطريقة‏ غيرالتفاعلية فى التقديم: 

في الطريفة غير التفاعلية» يكون المقدم بمشابة بطل القصة» أو الرواية 
الدې پؤٹر على جمهور المستمعين؛ أو القراء» تقدم الرسالة من قبل 
متكلم بتنحذ دور الإلقاء الصوتي الأكشر نشاطاًء وتاثيراً» وتشمل 
التقديمات بالطريقة غير التفاعلية الخطابات الرسمية» والندوات التي يكون 
فيها المقدمون مسيطرين» أو الجانب الأكثر نشاطاًء وتاثيراً. 

٣‏ الطريقة التفاعلية فى التقديم: 

من فبيل المقارنة» فبالطريفة التفاعلية يحدث تفاعل بين المقدم؛ 
والمستمعين؛ حیث يتقاسم الطرفان دوري التكلم» والاستماع؛ وتم 
تبادل المعلومات بينهما. وفي الوقت الذي قد يؤدي فيه المقدم دور ' 


ربط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


قائد المجموعة" الذي يكون هو الأكثر سيطرة» يتم تشجيع المستمعين 
على المشاركة في النشاط بالتعبير الصوتي» أو الشفهي. ومن الأمثلة على 
الطريقة الفاعلية» ورشات العمل التي يشترك فيها أكثر من طرف 
والحلقات التعليمية في غرف البدريس (مشلا)» والاجتماعات 
(مثل) . . .إلخ. 


في الوقت الذي تبدو فيه هله المناقشة تمس بشكل سطحي» أو 
خفيف ما هو واضصح» فإنها في الواقع ليست كذلك. فما هو غير واضح 
بالنسبة للعديد من المقدمين هو أن العناصر العلاقاتية تندرج تحت 
الطريقتين كاتيهما المذكورتين للتقديم . (من هنا أطلق على الطريقتين 
'تفاعلية' و "غير تفاعلية' ٠‏ وفي ذلك تركيز على نقطة "النشاط ") . 

في الطريقة "غير التفاعلية" قد يبدو جمهور المستمعين سلبياً. على 
أية حال» فهم يجلسون هناك وحسب. ولكن السؤال الذي يتبادر إلى 
الذهن هو: هل هم بتابعون باهتمام ما تقول» آم أنهم جالسون هناك بينما 
هم شاردو الفكر في مكان آخر؟ . إن المقدم الذي يشدم خطاباً عاماً امام 
المثات من الأشخاص يرتكب خطا فادحاً إذا كان بفترض أن التقديم 
يسلك اتجاهاً واحداً. فالاتصال»ء والتواصل يشترك فيه دائماً طرفان اثنان. 
وفي الشواصل» أو التفاهم الأكشر فعالية (حيث يكون النقديم أحد 
أشكاله)» فإن المستمع يكون ناشط الذهن» أو الفكر حتى لو لم يكن 
ناشطاً في التفاعل صوتياًء أو كلامياً. 


نفسك کمحترف 1۱ 


الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


إن کل تقدیم یکون (أو یجب أن یکون) له بعد تفاعلي» فإذا کان 
الجمهور مصغياً باهتمام فإنه یتفاعل ویستجیب تجاه ما يراه وما پسمعه» 
وهم بنقلون استجاباتهم طرق شفهية» أو غير شفهية . وفي الوقت الذي 
لا يعبر فيه جمهور المستمعين عن استجاباتهم في التقديمات من النرع 
غير التفاعلي» فإنهم على الرغم من ذلك يستجيبون» فهم يهزون 
رؤوسهم كإشارة على الموالقة؛ يبتسمون؛ أو يعبسون» أو (لا سمح الله) 
يظهرون بتعابير وجوههم لامبالاة باردة. فالمقدمون الدين يبدون حساسية 
تجاه جمهورهم من المستمعين يتكيفون مع الاستجابات التي يلاحظونها. 

وهذا الأخدل» والعطاء؛ أو الصد» والرد للاستجابات هو التفاعل؛ 
حتى في التقديمات ذات النوع الرسمي. فإذا أهمل المتكلم العناصر 
العلافاتية التي تشجع التفاعل الإيجابي في التقديم» فإن المستمعين في 
النهابة سوف يتوقفون من الاستماع إليه. وإذا توقف الجمهور عن 
الاستماع» فقد المقدمرن قدرتهم على الإقناع. 

وهكذا» فليس مهما السؤال عن وجوب تطوير المقدم لعلاقة نشيطة 
مع جمهور المستمعين أم لاء ولكن السؤال المهم هو؟ بالأحرى» كيف 
يمكن له أن يفعل ذلك؟. والجواب: أن العناصر العلاقاتية يتم لسجها 
طوال التقديم إما على نحو ضمني أو صريح» ففي الطريقة غير التفاعلية 
في التقديم» يفهم النفاعل ضمنياً» أما في الطريقة التفاعلية فإن التفاعل 
يعبر عنه پشکل صریح . 


ربط التفديم بما يهم المستمعين ع ج جج الفصل الثالث 
العناصر العلاقاتية 
سواء كدت تفم موضوعاً أمام شخص واحد أو ألف شخص»› فإن 
هناك أربعة عوامل سوف تساهم في الدرجة التي تنقن بها توصيل موضوع 
التقديم إلى الجمهور الذي يستمع إليك» وكذلك ربط هذا العقديم 
بالجمهور» وتلك العوامل هي : 
التوقع. 
6 الاعثراف. 
© المشاركة. 
التطبيق. 
قد تدذكر أنت النقطة التي تم تداولها فيما سبق حول أهمية إعطاء 
العملاء؛ أو الزبائن ما يريدوله. وذلك ما يريده "عملاؤك" - أي 
مستمعوك- لذا فإن العوامل الأربعة المذكورة تحدد حاجات الناس إلى 
العلاقات. فعندما تضع أنت هله العوامل بالحسبان في تقديمك طوال 
الوقت وبالتالي تلبي هذه الحاجات» فسوف بكون لديك في النهاية 
جمهور راض عن تقديمك . 
الشوقع: 
اجعل مستمعيك يعرفون ما يتوقعون سماعه ملك» فالناس عموماً لا 
يحبون المفاجآت كما أنهم لا يحبون التخمين» والتحزير. وحالما يبدأ 


نفسك کمحترف ۴ 


القصل الثالك ص ربط التقديم بما يهم المستمعين 


الجمهور بتركيز آذهانهم على الاستماع إلبك باهتمام» فإنهم يريدون منك 
دلالة ما على ما يجري» إن ذلك يساعدهم على آن يتهيأوا ذهنياً للفكرة 
التي هم على وشك سماعها. 

إن مهمتك كمقدم هي أن تسهل الأمر على مستمعيك. فلا تعمد إلى 
اختبارهم بجعلهم يؤدون العمل نيابة علك . فهم لن يفعلوا ذلك» فأنت 
الذي يجب أن يؤدي العمل لهم وأئت إذ تجعل الجمهور يعرفون مسقا 
ما الذي ينوقعون سماعه في بداية تفديمك› فإن ذلك يمثل إحدى الطرق 
التي يمكن اتباعها لتسهيل الأمر عليهم من حيث الاستماع لما تقول 
وفهمه . 

تصور لو أن هلا الكتاب لم يكن له جدول للمحتويات» ولا عناوين 
للفصول. وافترض أن بداية كل فصل لم تعط أي دليل عن المادة الني 
سوف تقدم» فإن ذلك لن يجعل مهمة القراءة أكثر صعوبة فحسب» 
ولكن من المحتمل أن تشعر بالإحباط» أو الارتباك. وذلك سوف يدفعك 
لتجاهل هله الرسالة» وعدم تقبلها مطلقاً. 

ومن قبيل المقارنة» فإن الناس الموجودين ضمن جمهورك بمدابة 
قرائك» إنهم بحتاجون إلى مفتاح» أو دلبل منك . فإعطاؤهم مفاتيح› أو 
ادلة هو الخطوة الأولى نحو إقحامهم في التقديم الذي تؤديه» ولحو 
تحفيزهم لإنشاء علانة حميمة معك. 


eee e e‏ کف نقدم 


ربط التقديم ما يهم المستمعين هج جج الفصل الثالث 


عندما تقديم للناس الهدف في بداية تقديمك وبوضوح فإنهم يبحصلون 
على ما يتوقعونه منك» غير أن المفاتيح» أو الأدلة التي تقدمها أنت لا 
يعبر عنها كلها بالكلام. فمفاتيح أخرى يئم تقديمها من خلال الإشارات 
التي ترسلها أنت دون أن ترافقها كلماث منطوفة. كيف يكون هندامك؟ 
وکیف تکون تعابير وجهك؟ كيف سيكون سلوكك» أو هيئنك عندما 
تصعد الدرجات باتجاه مقدمة الغرفة؟ وباية درجة تظهر هادا رابط الجاش 
أمام جمهورك؟ (سوف تجد المزيد عن كل ما ذكرنا أعلاء في الفصل 
الرابع من هذا الكتاب). 

كلما حضرت أنا لتأدية تقديم ماء نإئني أقوم بفحص الملخص النموذجي 
للتقديم» وبفحص أشبه بفحص المرآة. وأطرح على لفسي السؤال التالي: 


والجواب الدي آمل ان ياتيئي هو ما يلي: إلهم سينوقعون توصيل 
اللقاط الرئيسة لرسالتي من قبل شخص محترف ينسم بالشقة› 
والمصداقية . وبعد» فماذا سيكون الجواب بالسبة لك؟. 


الاعتراف: 


إن الناجحين من اختصاصيي النسوي يعرفون ماذا يريد العميل أو 
الزبون. أا أعرف نئي تناولت الموضوع پإطناب ملحوظ » ولكن النقطة 


نفسك کسترن ج ا 


القفصل الثائث ربط التقديم بها يهم المستمعين 


المعنية مهمة بدرجة كافية بحيث تتحمل التكرار. 

وحالما تعرف انت ذلك» فبإمكانك أن تقدم منتجاً بابي حاجاتهم 
ويعطبهم شعوراً بالرضا. 

والمبدا ذاته يطبق على المقدمين» والمستمعين. فتصور أنك› 
بصفنك أحد الأشخاص الحاضرين ضمن الجمهور» تغادر اجتماعاً ما 
وأنث تشعر بالرضا. (لقد عملت في حياتي لدى القليل من المؤسسات 
حيث يمكن أن يكون ذلك تجربة نادرة)» لذلك تصور»ء وبصفتك آنت 
المقدم» أن يكون لك ذلك التأثير على المستمعين. 

كيف لك أن تعرف ماذا بريد الجمهور؟ وكيف تفصل»؛ أو تعد 
المدتجء أو الرسالة بحيث نستطيع أن تشد مستمعيك إليك وتثبر 
اهتمامهم؟ . إن الجواب بسيط بشكل ينطوي على الخداع. فهو لا ملائ 
له بالموضوعات» أو عناوين الموضوعات» أو بدرجة وضصوحك في 
اللفظ» والنطق» وإنما العلاقة وكل العلاتة تكمن في الأشخاص المتلقين. 

إن هناك شیا واحداً یمکن آن نکون واثقاً ان کل شخص یریده» وهو 
الانباه. مدد أيام الطفولة المبكرة؛ وباستمرار بعد ذلك» يبلغ بعض الناس 
حداً پخرج عن المألوف في محاولة جعل شخص ما يبدي انتباهاً لهم . فنحن 
نكون أكدر رضا بكثير (ويشم إتناعنا بصورة أسهل) من قبل أشخاص ينتبهون 
لناء وذلك بدرجة آکبر مما یمکن أن نون من بل اناس لا ببدون انتباهاً لنا. 


e‏ ج کیف تضدم 


الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


يكون السيناريو» أو المشهد شيا نموذجياً للغاية كما يلي: يتقدم للتحدث 
إلبك شخص ما يؤدي تقديماً معداً او مسجلا مسبقاًء إنه يتكلم بلغة 
اختصاصيي الكمبيوتر: "بت وبايت ٠"‏ و(رام» وروم؛ ودوس» 
ويونيكس» وميجاهيرتز)» وما لم تنكلم بلغة الكمبيوتر» فلن يكون 
للتقدیم معلی کبير. فتشعر بارتباك وإحباط ورہما بمجرد انزعاج بسيط من 
أن هذا الشخص يضبع وقتك اللمين» المقدم لا يبدي انتباهاً إليك من 
ناحية الاهتمام بعلافته معك» ولا هو يبدي انتباهاً إلى ما تحتاج ألت 
لسماعه من لاحية المعلومات. فدلا من ذلك» هو يركز على البيانات 
التي يريد أن يوضحهاء أو يقنعك بهاء من ذلك يتبين أن هذا تقديم 
تسيطر عليه اهتمامات المتكلم فثط . 

للأسف فإن هذا السيناريوء أو المشهد لا يحدث حصراً في متاجر 
ابيع بالمفرق» فهو يمتد إلى غرف اجنماعات مجالس الإدارة» ومراكز 
التدريب للشركات» وغرف الاجتماعاث للموظفين» ومنصاث الخطابة 
لرجال السياسة» وما إلى ذلك. وهده هي الطريقة الأكشر تأكيداً لجعل 
جمهور المستمعين يفقدون الاهتمام بموضوع النقديم فيعزفون عنه . 

من ناحية أخرى» فإن المقدمين الذين يكون تقديمهم فعَالاًء يقدمون 
رسالة موجهة نحو الجمهور بحيث تعنى به بصورة خاصة. 

لد قاموا بالدحضير اللازم ولذا فهم بفهمون العوامل المسيطرة أر 


ج ج کیف تقدم 


الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


يكون السيناريو» أو المشهد شيا نموذجياً للغاية كما يلي: يتقدم للتحدث 
إلبك شخص ما يؤدي تقديماً معداً او مسجلا مسبقاًء إنه يتكلم بلغة 
اختصاصيي الكمبيوتر: "بت وبايت ٠"‏ و(رام» وروم؛ ودوس» 
ويونيكس» وميجاهيرتز)» وما لم تنكلم بلغة الكمبيوتر» فلن يكون 
للتقدیم معلی کبير. فتشعر بارتباك وإحباط ورہما بمجرد انزعاج بسيط من 
أن هذا الشخص يضبع وقتك اللمين» المقدم لا يبدي انتباهاً إليك من 
ناحية الاهتمام بعلافته معك» ولا هو يبدي انتباهاً إلى ما تحتاج ألت 
لسماعه من لاحية المعلومات. فدلا من ذلك» هو يركز على البيانات 
التي يريد أن يوضحهاء أو يقنعك بهاء من ذلك يتبين أن هذا تقديم 
تسيطر عليه اهتمامات المتكلم فثط . 

للأسف فإن هذا السيناريوء أو المشهد لا يحدث حصراً في متاجر 
ابيع بالمفرق» فهو يمتد إلى غرف اجنماعات مجالس الإدارة» ومراكز 
التدريب للشركات» وغرف الاجتماعاث للموظفين» ومنصاث الخطابة 
لرجال السياسة» وما إلى ذلك. وهده هي الطريقة الأكشر تأكيداً لجعل 
جمهور المستمعين يفقدون الاهتمام بموضوع النقديم فيعزفون عنه . 

من ناحية أخرى» فإن المقدمين الذين يكون تقديمهم فعَالاًء يقدمون 
رسالة موجهة نحو الجمهور بحيث تعنى به بصورة خاصة. 

لد قاموا بالدحضير اللازم ولذا فهم بفهمون العوامل المسيطرة أر 


ج ج کیف تقدم 


ربط التقديم بما يهم المستمعين 


الفصل الثالث 


السائدة الي تميز اللاس الذين يخاطبو نهم ولذلك فإنهم يحددرن النقاط 
الرئيسة التي سيكون لها التأثير الأعظم على مستمعيهم» إنهم يسنطيعون 
التمييز› والانتباه إلى الأشياء ذات المعاني الكبيرة» وپشښهون إلى الشيء الذي 
سيكون له المعنى الأكبر» ليس بالسبة للمتكلم» ولكن بالسبة للمستمعين. 

لقد سبق لي واستمعتثت من ٻين تلك المراتثت العديدة إلى أحد المديرين 
وهو يؤدي تقديماً أمام مجموعة من الموظفين»؛ فقط لتقع رسالته على 
آذان صماء» لماذا؟ الجواب: لأن ذلك المدير قدم الرسالة من منظور 
الإدارة» وعلی العكس من ذلك فقد سمعٿ مدیرپن پقدمون مسائل 
صعبة» ويتلفون اسدجابات مؤيدة لهم من الموظفين؛ فكيف هم يفعلون 
ذلك؟ إنهم يعرفون؛ وينتبهون إلى الشيء المهم بالنسبة لمستمعيهم. 

۲- وجه رسالتك نحو المستمعين: 

حالما تكون عرفت جمهورك من المستمعين» فسوف توصل رسالتك 
إليهم بطريقة مفيدة» وذات معلى أکبر إذا فمت بتو جيه تلك الرسالة إلبهم 

إن التقديمات أشبه بالرسائل. فإذا كان العنوان المكتوب عليها خاطاًء 
فسوف تودع في النهاية في صندوق الرسائل الضائعة» فإذا أردت أن 
تستقبل تقديماتك بصورة حسلة» فيجب أن تعلونهاء أو توجهها إلى 
المستمعين» ليس ففط أي مستمعین» ولکن تحدیداً هذا الحمهور من 


نقسك کمحترف 1۳۹ 


الفصل الثالك ججج ججج رط التقديم بما يهم المستمعين 


المستمعين الذي تخاطبه أنت هنا والآن» وهناك أساليب كثيرة يمكنك أن 
ٿستعملها لعمل ذلك , 

أحد هله الأساليب يتمثل في استعمال ضمائر متكلم غير الضمير 
"آنا" » تجدب عبارات مثل "أريد أن أخبرك عن" (عموماًء فإن الناس لا 
يمون أن تخېرهم ٻشيء) ۰ عوضاً عن ذلك» لك أن تستعمل عبارات 
ملل "سوف تكسشف أدت" أو "سوف لنستطلع نحن" . فمخاطبة 
المستمعين بكلمات مثل "انت" و'لك» او خاصتك" توحي بمعلى 
يفيد انك تقيم ملاقة مع مستمعيك على مستوى شخصي أكثر. 

عندما تقدم موضوعاً ما أمام مجموعات صغيرة من الأشخاص» أو في 
(ويجب) أن تخاطب الناس بأسمائهم. وكل متكلم مختص بالشقديم أمام 
مجموعات صغيرة يجب أن يتفن مهارة حفظ؛ واستعمال أسماء 
الأشخاص لمسخاطبتهم بهاء فليس هنالك شيء آخر يمکن أن يجعل 
الناس يشعرون بأهميتهم» وبأنهم مميزون لهله الدرجة كما تفعل هله 
الطريقة» فاستعمال» أو ذكر اسم شخص ما يوحي بأنك تبدي اهماما 
على مستوی فردې خاص. 

إذا كلت تخاطب مجموعة من الأشخاص للمرة الأولى ولم تكن بعد 
قد تعرفت إلى أسمائهم» فضع "بطاقات أسماء" مطوية امام كل مكان 


ل ج کف تقدم 


ربط التقديم بما يهم المستهعين الفصل الثالث 


يجلس إليه آفراد تلك المجموعة (على افتراض أن المجموعة تجلس إلى 
طاولات)ء أذكر ملاحظة بأنك قد وصلت مبكراً بما فيه الكفاية لتستطيع 
الشعرف إلى النين› أو ثلاثة من أولئك الأشخاص بالاسم» وإذا كان 
التقديم سمج بتعريف المشاركين بأنشسهم في البداية» فإن تكرار أسماء 
الأشخاص أثناء تقديم أنفسهم سوف يساعدك على تذكرها. 
والإاشارات المباشرة هي وسيلة أ حری لتقديم رسالتك بطريفة شخصية 
أكثر» وعلى نحو بهتم بالعلاقات أكثر» بتعبير آخر» أذكر إشارة مباشرة إلى 
إحدى الصفات المميزة التي يشترك فيها أفراد الجمهور» وعبارات كالعبارات 
التالبة تتضمن إشاراث مباشرة إلى الأشخاص المخاطبين أثناء التقديم؛ مح 
كون مثل هذه الإشارات تعتمد بطبيعة الحال على طبيعة المستمعين: 
"بالسبة لمديرين مثلكم ... ' 
'المدربون الذين يستعملون هذا الأسلوب ...' 
'معظم موظفي المبيعات يجدون أن nas‏ 
لعلك تتذكر آنت المثال الوارد في الفصل الثاني من هذا الكتاب عن 
مدير التدريب في إحدى الشركات الذي کان یتکلم في مؤتمر خاص 
بالأعمال حول موضوع تدریب الموظفين › فعندما لم يکن ذلك المدير 
يعرف طبيعة مستمعيه» فقد أخفق في توجيه رسالته إليهم» فلو فكر هو 
في استعمال إشارات مباشرة أثناء التحضير لتقديمه» لربما استطاع أن 


نفسك كمحترف ۱۳۱ 


الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


يكتشف الخطا في الطرق التي اتبعها. يمكئني أن أسمعه يتمرن قبل حلول 
الوقت» قائلاً: "المالكون»ء والمديرون لأعمال تجارية محلية 
مشلكم. . .". إن ذلك الأسلوب وحده رما جعله يفكر جيداً في مضمون 
رسالته» ربما أدرك أن رسالته لم تكن مناسبة للمستمعين»؛ وربما مدل 
تقدیمه وفق ما يناسبهم بحيٹ كان من الممكن أن يتلقوها بصورة أفضل. 

بالإضافة إلى الضمائر الشخصية؛ والإشارات المباشرة» فكر ملياً في 
المادة التي تختارهاء المصطلحات الفنية » الأمثلة» البيانات المؤيدةء إنها 
جميعاً مهمة للغاية » وخاصة من لاحية العلاقة مع المستمع. 

إن المادة التي تستعملها ترسل رسالة ضمن رسالتك. فعندما تكون 
المادة ذات صلة بالناس الذين تخاطبهم أنت» فإنها تدل على أنك تنش 
علافة معهم . فالمصطلحات» والمادة الني لا تكون ملاسبة للمستمعين 
يمكن أن تشرك الانطباع بأنه إما أنك أنت لا تعرف من هم الأشخاص 
الدين تخاطبهم» أو بشكل أسواء لا تهتم لذلك. 

أت تريد أن نترك لدى مستمعيك شعوراً بان رسالتك موجهة إليهم فقط. 

إن حادلة -كما أذكر- وقعت في وقت ما تعمل على تعزيز هذه اللقطة› 
فقد ظهر مؤلف مشهور بصفته المتكلم الضيف في مناسبتين منفصلتين على 
مأدبة الغداء» ففي أحد الأيام خاطب ذلك الضف مجموعة من السساء» وفي 
اليوم التالي» خاطب مجموعة أخرى من الرجال» وقد حضرت أنا شخصباً 


eee ke‏ کیف نقدم 


ربط التقديم بما يهم البمستمعين الفصل الثالث 


مأدبة الغداء الخاصة بالنساء. ولكي يدعم ذلك الضيف واحدة من النقاط التي 
أثارها» ذكر نادرتين» أو طرفتين. وروي النادرثين كلتيهما من وجهة نظر 
ذكورية بالعأكيد. سينتنابك شعور: أن القشعريرة تسري في أبدان كل 
المستمعين في تلك الغرفة. عند نقطة ماء فإن إحدى السيداث كانت تحلس 
بقرٻي مالٽ نحوي› وهمست في آذني: "لا أعنقد آئني آرغب أن پخٻرني 
زوجي ٻذلك!'. فقد وجه رسالته بطريقة خاطئة» وهي تد وقعٽ في صندوق 
التقديمات المغلوطة'!. 

في الوقت الذي كانت فيه تلك الحادثة قابلة للفهم» فهي بالسبة 
لمقدم محترف كانت خطا لا يغتفر» فالمقدم الفعال يختار المادةء أو 
يعدلها وينقحهاء» بحيث تجذب اهتمام الحضور من المستمعين»؛ وتلير 
اهتمامهم» واستجابتهم . 

كلما قمت بتقديم ماء اسأل نفسك هذا السؤال: "ما هي الطرق 
الصحيحة لتوجيه هله الرسالة إلى الحضور من المستمعين؟ وأية ضمائر 
شخصبة» وإشارات مباشرة» ومصطلحات فنية ومادة مؤيدة سوف توحي 
بأئني أستطيع آن آميز أو أعرف ما هو ذو معنى بالنسبة لهم؟ ". 

: كيف تؤ كد أهمية مستمعيك‎ -٣ 

إذا كنت تعرف ما هو ذو معلى بالسبة لمستمعيك» فأنت تعرف أنه 
من المهم أن يشعروا باهميتهم . وباستشناءات قليلة» يكون أكشر الناس 
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انتباهاًء وأكثر تلقاً في بيئاٽ تجعلهم پشعرون بارتياح کبير. 

وفي الوقت الذي توجد فيه أساليب محددة يمكنك أن تستعملها؛ لكي 
تعرف جمهورك من المستمعين» ولكي توجه رسالتك إليهم بشكل 
صحيح» فإن تأكيد أهمية مستمعيك لهي مسألة أخرى» نهله لها علافة 
بطريقة التصرف أكثر مما لها باية أساليب قد تستعملها أنت. 

سوف أقر» وأعترف بألني لا اعرف كيف أعلم المستمعين أن يتخذوا 
موقفاً يکد أهمبتهم . 

أوه! هناك أساليب يمكلك أن تستعملهاء كالإجابة عن الأسئلة بصيغة 
الإثبات "هلا سؤال وجیه» يا سيد سميث"» ولكن إذا كنت في أعماق 
ذاتك تعتقد أن هذا السؤال كريه ولقيل على النفس» وتمديت أن يغلق 
السيد "سمي" فمه ويلتزم الصمت» فان ذلك التصرف سوف يظهر 
عليك إشارات غير منطوقة هذا إذا لم يعبر عنها بالكلام. كذلك سيفعل 
آخرون ضمن الحضور في تلك المجموعة. 

إذن» فكيف لك أن تؤكد أهمية المستمعين؟ كيف لىك أن ترك لديهم 
شعوراً بأن تقديمك كان تجربة إيجابية على نحو رائع (حتى لو لم يكن 
الموضوع نفسه كذلك؟)ء فالطريقة الفضلى التي وجدتها هي اتخاذ موقف› 
او طريقة تعرف من نوع أشبه 'بعلاقة العميز الخاصة لبعض المشجات '. 
بتعبير آخر» "فلتهتم بما يكفي لأن تعطي» أو تقدم أقصى ما لديك'. 
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الفصل الثالث 


إن أقصی ما لدي کي تعطيه هو "أئت' . إنني أؤيد بقوة الخطابات 
جيدة التلظيم» والمتكلمين الواضحين» كما أنني أستمتع بالوسائل 
السمعية» والبصرية المبتكرة كاي شخص آخر. نالهندام المرتب» وجودة 
التعبير الصوتي» ومهارة الوقوف على منصة الخطابة كلها تنال تأبيدي كل 
يوم» ولكن أياً من هذه العوامل لا يضاهي الصفة البشرية للمقدمين الذين 
يعطون شيئاً من أنفسهم . 

فأدت تعطي شيئاً من نفسك عندما تكون أكثر وعياً بجمهور المستمعين 
وأقل وعياً بنفسك» وعندما يكون اهتمامك الغالب هو قيمة تجربتهم 
وليس قيمة تجربتك أنت»› وأنت تعطي شيئاً من نفسك عندما تقدم مادة 
(طريقة مناسبة) تظهر نفسها نفسهاء كما أنك تكتسب مهارة» أو موهبة 
لاإعطاء من نفسك عندما تقدم وتقدم مراراً وتكراراً (وهذا عندما يكون 
التقديم متعة حقيقية)! . 


فكر في أمر التقديم على أنه عبارة عن هدية» فهو هدينك المكونة من 
معلومات وأفكار» وأنث تعطي تلك الهدية إلى الناس أو المستمعين 
مقابل الوقت والاهتمام اللذين يعيرونهما لك» يمكنك أن تقدم بلا اهتمام 
صندوقاً تالفاً أخذ القليل من الوقت والجهد لصنعه أو يمكلك بعناية 
واهتمام أن ترتب المحتويات داخل ذلك الصندوق مراعياً ما سوف 
يستجيب تجاه المتلقي» أو المستلم لذلك الصندوق» إنك تستطيع أن 


تقدم هديتك ملفوفة بورق خاص بلف الهدايا ذي اللون البني» أو تحرص 
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على تغليف الهدية بشكل يجذب اهتمام الناس ويرغبهم فيهاء يمكنك أن 
تخل موقفاً مستفلاً بعيداً عن الاهتمام بالمستمعين» أو يمكنك أن تخرج 
من نطاق ذاتك» وتقدم رسالنك بطريقة شخصية حميمة» ودافئة. 

إنني لا أعرف طريقة للتقديم لجمهور المستمعين أفضل من اتخاذ 
موقف يظهر الاهتمام بهم» وموقف كهلا يظهر عليك بسهولةء إنه بظهر 
في طريقة وقفتك أو جلستك» وفي تعابير وجهك» وفي نغمة» أو لبرة 
صوتك» فبكل شيء تاأتي به إلى تقديمك» أنت تنواصل مع مستمعيك! 
كما يدمثل في فولك: "إنلي أعترف بحضوركم» وأهمیتکم› فاا أهتم 
بكم ٠"‏ أو أنك لا تنواصل معهم» فأنت إذا لم تعترف بمستمعيك بطريفة 
تؤكد أهميتهم» فمن غير المحتمل أن يردوا إليك استجابة إيجابية. 

لقفد وضعت آنا بعض المقدمين الذين أخطاوا في إحدى القاط أو في 
غيرها» والأساليب التي اتبعوها. لقد حان الوقت الآن لكر مثال عن أحد 
المقدمين الذي لم بخطى» أو على الأقل لم يكن ذلك ليهم كثيراًء فكان 
ذلك الشخص هو المتكلم في الخطاب الرئيس في مؤتمر (في هلا الوقت 
لعلك تفكر أن كل ما أعمله هو آنني أحضر المؤتمرات ومادبات الغداء)! 

لأئني اعلم» وأدرب الناس على مهارات التقديم» أشعر في بعض 
الأحیان کانلي اژدي دور ناقد سينمائي» هذا غير مقصود» إنه مجرد خطر 
من الأخطار المهنية؛ وبالتالي» عندما شرع هذا المتكلم بالكلام» فإنني 
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لاحظت -شخصياً -أنه لم يذكر هدفاً» أو عرضاً مسبقاً لنقديمه غير أنني 
سرعان ما وجدت نفسي مشدوداً بکل حواسي» تماما كما کان کل 
شخص من الحضورء لسماع ما كان لديه ليقوله» أو للتعبير عن ذلك 
بطريقة أدق» لاری كيف کان يقول ما لديه. 

من الواضح أن ذلك المتكلم كان يبحب ما كان يعمله فقد أعطى 
جمهوره من المستمعين الانطباع الواضح بأنه أحبهم» کان متحمساً شان 
النقاط التي ذكرها؛ ومعبراً عن نفسه في الأمثلة التي استعملها وعلى الرغم 
من حضور قرابة الألفين من الناس ذلك التقديم» فقد كان المقدم يتحدث 
إلى المستمعين وكأنه بخاطبهم واحداً واحداً» وقد تجدب التحدث بطريفة 
خشلة غير ودية إلى المجموعة. لد تكلم بطريقة ودية تدم عن البراعة في 
الحديث» وكان بقترب من مستمعيه بطريقة ذات معنى عند وصوله إلى 
النقاط الرئيسة في حديله» وقد استعمل جميع الأساليب التي نتداولها هنا 
حول الاهتمام بالعلاقة مع المستمعين بوجه خاص . وكان ذلك المتكلم 
يتحدث بابنسامة عريضة حفيقية. وبذلك فقد نال استحسان مستمعيه 
فوقفوا تقديراً له» واستقبلوه بالتصفيق الحاد» والهتاف بكل حماسة. 

إذا كانت هنالك صفة واحدة أكثر من غيرها ميزت الخطاب الذي ألقاه 
ذاك المقدم» فهي انتباهه إلى مستمعيه؛ واهتمامه بهم» لقد عرف جمهوره 
باتباع جمبع الأساليب الصحيحة» والأهم من ذلك» بموقف ينم عن 
الاهتمام بهم. 
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كيف تنظم سرعة النفديم؟ فيما يعلق بمعرفة جمهور المستمعين» فإن 
المقدمين المخضرمين ذوي الخبرة يميزون عاملاً مهماً آخر» ألا وهو أن 
الاس يتمتعون بفترة انتباه محددةء إنك ستخسر انتباههم إذا تكلمت 
أمامهم بصورة رتيبة باستمرار بنبرة الصوت لفسهاء حول النقطة ذاتهاء 
وأنت تقف في المكان ذاته لفعرة طوبلة للغاية» لذلك قم بتغيير سرعة 
تقديمك وفقاً للعامل الملكور أعلاه. 

إن تنظيم سرعة التقديم هو أحد النواحي التي يهملها العديد من 
المقدمين» إنهم بقدمون موضوعهم وكأن المستمعين سيواصلون الاستماع 
إليهم بسبب من يکونون هم؟ أو ماذا لديهم ليٿولوه. فلا شيء يمکن أن 
يكون أبعد من الحفيقة؛ لأن قلة منا يعملون شيئاً واحداً بصورة متواصلة 
لفترة طويلة جداً. 

يأتي الناس لحضور تقديمك من بيئة تميز بسرعة اللمو والتقدم» إن 
عقولهم تعمل بأاقصى سرعتهاء وتتدافس على كسب انتباههم أشياء كثيرة 
تشغل البال» وفي الوقت الذي تصبح فيه لقافتنا أكشر تقدماً في 
التكنولوجيا العالية أو المتقدمة بشكل متزايد»ء فإننا نتعود على تلقي أجزاء 
أصغر من الرسائل» وعلى التحكم التام في درجة تلقيها. 

تومض شاشات الكمبيوتر» وتنغير في خلال مدة زمنية قصيرة جداً 
لوحدات "نانو/ ثائية" بمجرد ضغطة زر» تعطي أجهزة الفاكس› 
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والناسخات صوراً جديدة خلال وقت أقل مما يلزم لععبئة تلك الأجهزة 
بالورق» وتقريباً كل شخص أصبح في هله الأيام يملك جهاز تلفزيون مع 
وحدة تحكم عن بعد. وماذا أنت فاعل إذا لم يشد انتباهك أحد البرامج 
التلفزيونية؟ إذا كدت كأكثر الناس مناء فإنك تعمد إلى التغيير من اة 
تلفزيولية إلى أخرى بوساطة التحكم من بعد. وأنت تقل من قناة إلى 
ألحرى بسرعةء يمكن النظر إلى النقديم كرامج التلفزيون» فهو إذا لم 
يستحوذ على انتباه الناس› ولم يحافظ عليه › فإنهم سوف يقلبون الشاشة 
من قناة إلى أحرى؛ ويتقلون بأنكارهم إلى مكان آخر» غير أنك تستطيع 
انت آن توفر عليهم العثاء» فقم أت بتغيير القدوات بالنابة علهم ٠‏ کیف 
يتسنى لك أن تفعل ذلك؟ عن طريق إحداث تغييرات في تقديمك حيث 
تنغير سرعتك في التقديم من وقت لآخر. 

انتقل من إحدى النقاط الرئيسة إلى لقطة أخرى. . تحرك إلى موضوع 
آخر على منصة الخطابة» بعد ذلك انتقل إلى استعمال الوسائل السمعية› 
والبصريةء ثم ارجع إلى تقديم بعض النقاط بطربقة شخصية» وغير 
اسلوب التقديم الڏې عه کنبرة صوتك› وإشارات يديك وتعابير 
وجهكڭ› وثوع المادة المؤيدة التي تستعملها» فمن وقت لآخر زد السرعة 
ثم حفظها و (عندما يكون مناسباً) أعط لمسة ترفيه بروح الدعابةء 
والمرح»؛ بهله الطريقة تقدم أنت التئوع الذي يساعدك على الاحتفاظ 
پانتیاه المستمعين . 
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المشاركة: 

إن أكشر الناس الذين أتحدث معهم حول موضوع النقديم يوافقون على 
أن مشاركة المستمعين مهمة. إنهم يتفقون على أنها تكون فكرة جيدة أن 
تشرك الناس عندما يتقابلون في مجموعاث أصغر. 

"بعلي بأي درجة تكون المجموعة أعلى؟ "بخمسة أو عشرة" "وماذا 
عن صف من طلاب المدارس يضم خمسة وعشرين» أو ثلاثين طالباً؟ 
نعم. فالناس یتعلمون بشکل انضل عندما پشارکون' . 'حسناًء إذا کان 
الحال كذلك» لم لا نجعل الناس يشاركون مجموعة من ثلاثمائة أو ثلالة 
آلاف شخص؟» "إن ذلك مستحيل!' أهذا ما تقول؟ لاء ليس كذلك› 
بل تذكر: أن التمييز بين الطريقة التفاعلية» والطريقة غير التفاعلية لا 
يتمثل فيم أنت فاعل» ولكن فقط في كيفية عملك له. 

إن المشاركة مهمة» إنها إحدى أنضل الوسائل للتقديم لجمهور من 
المستمعين» ولنشجيعهم على الرد عليك باستجابة ما. وعددما يشنرك 
الاس في تجربة ما فإنه من المتوقع أن يستمعوا ويستجيبوا أكثر مما هم 
سيفعلون إذا كانوا مجرد أجسام تشغل مقاعد دون حركة» أو اسنجابة. 

لك أيضاً أن تقارن تقديمك بمسرحية تمليلية» فد تشغل أنت الدور 
الرئيس لمقدم المسرحيةء ولكنك لا تلظر إليه على أنه دور تمثيلي خاص 
بممثل واحد» إنك تريد أن تدعو كل شخص ضمن جمهور المتفرجين 
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على المسرحية لتأدية أحد الأدوار» وفي بيئات ذات صفة رسمية أكثر» أو 
عندما تخاطب أنت مجموعات أكبر» فإنك تريد أن يؤدي الجمهور دور 
المستمع النشط؛ والمنتبه» إنه دور ليس سهلاً؛ إذ إن أكثرنا لم يتدرب 
على الاستماع بنشاط . فهل أنث تحفز المستمعين للمشاركة في التقديم؟ . 
-١‏ وجه أسئلة: في الطريقتين كاتيهما التفاعلية وغير التفاعلية» تكون 
الأسئلة طريقة لإثارة اهتمام المستمعين واسنجاباتهم» والفرق الوحيد بين 
الطريقتين المذكورتين يتمثل فيما يلي: بالطريقة غير التفاعلية توجه فيها أسئلة 
بلاغية لا تتوقع أن تتلقى أجوبة شفهبة عنها. أما بالطريقة التفاعلية» فبإنك 
تطرح أسئلة مباشرة» وتننظر أن يوم شخص ما بتقديم إجابة شفهية لها. 
لاحظ كيف وصفت أنا الإجابة عن سؤال بلاغي» فأنث لا تنوقع 
جواباً معبراً عله شفهياًء ولكن سواء كان الجواب شفهياً آم غير ذلك 
فإن الفائدة من طرح الأسئلة تكون هي نفسها في الحالتين كلتيهماء إن 
الأسئلة تحفز الناس للاستماع» ولصياغة الأجوبة» حتى لو كان ذلك 
فكرياً في أذهانهم . وكمقدم» إذا استطعت أن تجعل مستمعيك يعملون 
الفكر على المادة التي قدمنهاء فإنك تكون قد حزت على انتباء الناس . 
إن التوقيت مهم عندما توجه أنت أسئلة» ففي الطريقة غير النفاعلية؛ 
اطرح سؤالاً بلاغياً بان تنطقه بالنبرة المناسبة سواء أكانت عالية أم 
منخفضة» توقف عن التقديم بشكل ذي معنى للحظة كي تعطي جمهور 
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المستمعين فرصة لفهم السؤال» وللبدء بصياغة إجابة عنه بأذهانهم» ثم 
قم أنت الجواب بثقة تامة. 

اما في الطريقة التفاعلية » فإن ذلك النوقف المؤقت الذي يكون له معنى 
يحب آن يكون أطول بشكل كبير» أعط وثناً كانياً لشخص ما ضمن الحضور 
من المننمعين لكي يجيب عن سؤال مباشر» ففي المنوسط» قد يكون الوقت 
المناح يتراوح من عشرين إلى لاثين ثانبة» مع اعتبار الوقت الذي يحتاج إلبه 
الناس کي يسسعوا السؤال ويفهموه» ولکي پصوغوا جوابأعنه ذهنبا» 
وليتشجعوا على النكلم» وأخيراً ليعطوا جوابهم شفهباًء مع ذلك» راقب ماذا 
يحدث في الكثبر من التقديمات التفعيلية . فالعديد من المقدمين ينتظرون لمدة 
خمس» أو عشر ثوان» ثم يسارعون إلى الإجابة عن السؤال بأنفسهم فلا 
عمجب إذن إذا عرفا أن المستمعين في أغلب الأحبان يفقدون الحماسة 
للمشاركة بنشاط مع مقدمين لا يكادون يعطونهم الفرصة لذلك. 

في آي من الحالتين» ذا استرسلت أئت في حديثك بدون ترابط مٻاشر 
بعد توجيه سؤال ما» فإنك تخسر التأثبر اللي تريد أن تحدثه الأسثلة» 
وسواء كانت الأسئلة بلاغية تأثبرية» أو مباشرة» فإنها تطرح لغرض 
إشراك المستمعين في التفديم . وبدون توتف مؤقت» لا تحدث مشاركة. 

عندما توجه نت أسئلة سواء أكانت بلاغية أم مباشرة» استعمل أسئلة 
مفتوحة على الغالب . فالأسئلة المفتوحة تستثير إجابة غير الإجابة لكلمة 


4f‏ كيف تقدم 


ربط التقديم ہما يهم المستمعين الفصل الثالث 


"نعم" أو "لا" التي تكون عادة على عجل» وهذا النوع من الأسثلة هو 
الذي يبدا بكلمات استفهامية مثل : من؟ ماذا؟ متى؟ أين؟ وکیف؟ (امتنع 
عن توجيه أسثلة تبدأ بكلمة "لماذا' فهذا يمکن أن يُفهم منه أنها أسئلة 
استفزازية» أو تنطوي على تهديد). 
إن الأسئلة المفنوحة مفضلة؛ لأنها تطرح في شكل يحفز إعمال الفكر 
وذلك هو بالضبط ما تريد أن تعمله أنث: وهو أن تحفز المستمعين 
للتفكير بشأن رسالعك. أما الأسئلة المغلقةء من ناحية أخرى› فهي التي 
تېد بکلمات مل : يستطيع › يکون» يفعل؛ فعل» سيفعل . إنها تسمى 
"مغلقة" لانها "تغلق ' أو تسد استحابة المستمع › ومن وجهة نظر أحد 
الحضور بين المستمعين إذا كان كل ما لدي لأجيب عنه هو "نعم" أو 
لا" فليس علي ان آبدي انتباهاً شدیدا» وأنا لدي دائماً فرصة لان 
أكون مصيباً بلسبة /٠٠‏ وتكون الدرجة التي أشترك بها بسيطة جداً. 
استعرض الأسئلة التالية "المفتوحة'» و "المغلقة'» وفكر كيف 
تجيب عن كل من هله الأسئلة بصورة مختلفة . 
مفتوح: ما هي بعض الطرق التي يمكنك أن تشجع بها الناس 
على المشاركة؟ (توقف مؤقت) 
مغلق: هل د 3 تستطيع أن تحفز | لحضور من أ لمستمعين على 
المشاركة؟ 


نفسك کمحترف 4۳ 


اللفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


مفتوح: كيف تستطيع أن تستعمل هذه الفكرة في شركتك؟ 
(توقف مۇؤقت). 
مغلق: هل ستستعمل هذه الفكرة في شركتك؟ 
مفتوح: ماذا تعني هذه المعلومات بالسبة لك؟ (توقف مؤقت). 
مغلق : هل تعني هذه المعلومات أي شيء بالسبة لك؟. 
من الواضح أن الأسثلة المفتوحة تستدعي مشاركة أكبر من قبل 
الستمعين » حتى عندما تكون مثل هذه الأسئلة من النوع البلاغي التأثيري 
فقط وتكون المشاركة مفهومة ضمداً. 
۲-التذكر : إن الطلب من المستمعين أن بتلكروا شيا ما» هو 
أسلوب آخر يعني ضما أنهم يشاركون في التقديم. 
فلقدع مستمعيك إلى المشاركة عن طربق التفكير بشأن نشطة وردت 
سابقاً في تفديمك» فعلى سبيل المشال» إذا قلت: "إذا تذكرتك› 
للحظة» الملخص النموذجي الذي استعملناه لتحضير التقديم. .. "' فإن 
المستمعين سيشغلون أذهانهم ويعودون لمتابعتك» ويشاركون في 
التقديم» وهم يتذكرون النقطة المعلية ذهنياً. 
إن التفكير جيداً شان احداث مالوفة هو شكل آخر من شكال 
النذكر. "هل تتذكرون عندما فاز فريق "الهوكي" الأمريكي بالميدالبة 


44 کیف تقدم 


ربط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


الذهبية في "ليك بلاسيد'؟" و "هل تتذكرون عندما هبط روادنا للفضاء 
أول مرة على سطح القمر؟"» و "هل تدذكرون عندما بقي أحد الحكام 
واقفاً على المنصة بعد الترحيب به لوقت أكثر من اللازم في المؤتمر 
القومي الديمقراطي عام ۱۹۸۸؟'. و" هل تنذكرون ردود أفعال العملاء 
بالسبة للمتتج :إكس" عندما تم الإعلان عه؟ '. 

فتذكر الأحداث يمكن أن يكون وسيلة فعالة لشحريك مشاعر الناس› 
لتقديم فکرة ما آو لإہراز وجه التشابه بين شيئين شريطة أن تكون الأحداث 
مالوفة بالسبة للمستمعين . والمشاركة تكون ضملية عندما يكون المستمعون 
في أذهانهم صورة عن المناسبة المعنية» وعن الانفعالاث المرائقة لها. 

غير أن الأحداث ينعين أن يتم الخحتيارها بعناية» إنها يجب أن لا تكون قط 
ذات صلة بالمسوضوع الذي تقدمه» ولكنها يجب أن تكون أيضاً ذات صلة 
بجمهور المستمعين» إنني أتذكر إحدى المناسباث عندما خاطبث مجموعة 
من الطلاب قائلاً لهم: "هل تتذكرون عندما هبطنا أول مرة على القمر؟"» 
والآن فان کل واحد تقريباً ممن هم في ملل عمرې یمکنه ان بخېرکم این 
كان؟ وماذا كان يفعل في ذلك الوقت؟ ولكنء لاء نهذه المجموعة من 
الطلاب تحدیداً لم ينذکروا ذلك الحدث؛ لأن أكثرهم لم يكن قد ولد بعدا 
إن هذه الحادثة قد أكدت لي أهمية معرفة المستمعين؛ وتقديم ما هو ذو معى 
بالسبة لهم؛ (لقد حاولت أن أعود إلى ذاكرتي عن طريق الائتقال بسرعة إلى 
سيناريو » أو مشهد» ولكن ذلك لم يكن له التاثير ذاته تماما). 
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نفسك کمحترف کر 


الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


۲- السيناريوهات (المشاهد) :إن السيناريو يكون صورة مرسومة 
بالكلمات» أو مشهداً في مخيلة جمهورك من المستمعين» وقد يكون 
السيناريو فعلياًء أو فرضیاً» ویمکن أن ینم تالیفه باستعمال نوادر» أو 
توضيحات شفهية» فعلى سبيل المثال» قد أسألك أنا: "تصور. .. أحد 
كبار المديرين التدفيذيين في مؤسستك بدخل فجاة أثناء اجتماعك التالي 
على غير توقع في اللحظة التي توشك فيها أنت على النهوض وتقديم 
تقريرك الخاص بنهاية الشهر' . 

هل تبدأ صورة ما تتكون في ذهنك؟ وهل تشعر بطريقة معينة كاستجابة 
لتلك الصورة؟ إذا حدث ذلك فإنك تكون مشاركاً في ذلك التقديم. 

يمكن أن تكون السبناريوهات شكلاً فعَالاً بصورة خاصة لتحفيز 
المستمعين على المشاركة في تقديم موجه نحو شؤون التسويق» وبالعمل 
مع مجموعة من المهندسين المعماربين تأكد لنا مدى قوة الصور 
المرسومة بالكلمات» وفي الوقت الذي كنا فيه نعد تقديماً ما لأحد 
العملاء المحتملين» فكرنا في سبل لنقل فكرة مزايا تصميم الشركة 
بطريقة مقدعة فبإعطاء وصف لسيناريو استطاع أن يجعل العميل "يتجول' 
في أرجاء المبنى الذي اقنرحته الشركة» استطاعت الشركة إقناع العملاء 
بان حاجاتهم تم تفهمهاء الأمر الذي دفع العملاء إلى وقيع العقد مع 
الشركة . فالسيناريوهات» عندما يكون أداؤها متقاًء يمكن أن تخلق 
مشاعر لديك بأئك تمتلك المنتج» أو الخدمة التي تحاول أنت أن تبيعها. 


14 كيف تقدم 


ربط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


يمكن أن تكون السيناريوهات أيضاً وسيلة لإقناع الناس بقبول الأفكارء 
تقوم إحدى محطات العلفزة العامة من وقت لحر بإذاعة عرض "توم 
بيشرز" (الاهتمام بالعملاء)ء في هذا العرض» يفتح السيد 'بيترز" تقديمه 
أو يبدؤه بسيناريو» وبالدسبة لأولئك الأشخاص منكم الذين شاهدوا هذا 
العرض» سوف تشذكرون كيف يسرد تجربة له مع وكيل لقطع غبار 
سيارات . إله يصف محاولاته لطلب إحدى فطع الغيار لسبارته الجديدة» 
وهو پروي محادلة له مع الكاتب الذي لا يستطيع أن بخبره بالموعد الذي 
تتوفر فيه القطعة المطلوبة » وهو إذ يبلي هذا السيناريو لجمهور المستمعين› 
يبلي في الوقت ذاته مشاعر الإحباط اللي تعتريهم من سوء الخدمة. 

وألناء تقديمه هلا السيناريو؛ تلقل كاميرات الفيديو من وقت لاخر 
بين الجمهور لتصويرهم؛ يهز المستمعون رؤوسهم كإشارة على الموافقة 
وکأنهم يقولون "نعم" . وتعابیر وجوههم تؤکد ونوحي بالقول: "ذلك 
الموضوع يهمني حقاًا فقد استطاع بفاعلية أن يشدهم إلى تقديمه› 
ويدفعهم للاستجابة لفحواه. 

إن هذا المثال یتعلق پسیداریو جید بشکل خاص؛ لاله يعمل ما يجب 
أن يعمله أي تقديم . إنه بتناول تجربة إنسالية شائعة جداً يمكن أن تثبر 
اهتمام كل شخص من جمهور المستمعين (بحيث إنهم» ضمناً 
پشاركون في التقديم). كما أنها تعمل على دعم المغزى من تلك 
الرسالة. 
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الفصل الثالث ربط التقدم ما يهم المستمسين 


يتاع السيد "بيترز' ٠‏ بالحقائق والأرقام» بيانات إحصائية تلبت الفكرة 
التي يفدمها» ولكن هلا السيناريو الأول الذي يتعلق بمصلحة إنسانية هو ما 
يجلب اننبا الناس» ويعمل على تكوين علاقة تربط بين المقسدم» 
وامستمعين» فمن خلال هله الحادلة تحديداًء التي تعلق "بشخص يوجه 
تجربة ما إلى أشخاص آخرين" ثكون مشاركة الأشخاص المستمعين وعندما 
تتەحدٹ أنث مع أشخاص سبق لهم مشاهدة هذا التقديم» فهذا هو ما 
پتدکرونه بعد أن یکون قد مضی وقت طویل على لسیانهم الصقائق› 
والأرقام المقدمة. هل يعني ذلك أله بإمكانك الاستغداء عن الحقائق› 
والأرقام؟ . كلاء فأنت تحتاج إليها لإثبات النقاط التي تقدمهاء ولدعم 
مصداثية موقفك. ولكن العلومات لا تكون مقنعة بقدر ما تكون كذلك 
الدراماء أو الموضوع المؤثر» فالترمت أو النمسك بتقديم تفاصيل» ولسب 
مشوية لا أهمية لها يترك تأثيراً أقل بكلير ما مكن أن يترك سيناريو يتعلق 
بمصالع شخصية . 

إن الأسئلة المفتوحق والتدكرات» والسيداريوهات كل ذلك يمكن 
تطبيقه في الطريقتين كلتيهما امنبعتين في التقديم 'التفاعلية' و" غير 
التفاعلية' وبطبيعة الحال» في التقديات التي توجه إلى مجموعات 
أصغر» يمكنك أنت أن توفر فرصاً أكثر للمستمعين للمشاركة في التقديم 
بصراحة ووضوح. والأساليب التي تشجع على المشاركة الصريحة أي غير 
الضمنية تمل الأسفلة المباشرة؛ والمناقشات» واداء الأدوار» وحل 
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ربط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


الشمارين من الكتب الخاصة بذلك؛ وأدوار حل الممشاكل بواسطة 
المحموعات . کل تلك آدوات المهنة بالنسبة للمعلمين» والمدربين 
للجموعات وهذه موضوعات تصلح للبحث في كتاب آخر. 

نيما يدعلق بالتقديم» تذكّر: شجع جمهور المستمعين على 
المشاركة» حشى لو كانت ضمنية فقط» أي فير صريحة»› وعددما تفعل 
ذلك» فإنهم سیکونون قد شاركوا في تجربة كانت أكثر معنى بالدسبة 


باستشناء البرامج القومية التي تذاع عن شخصيات عامةء فلعل السيد 
'زیج زیجلار" قم برامجاً لعدد کبیر من الناس کاې شخص آخر في 
زماندا هذاء فالمست معون الذين خاطبهم "زيجلار" تبلغ أعدادهم 
العشرات» وربما المثات من الآلاف حين قال: 'إننا جميعاً نضبط الرادير 
على المحطة الإذاعية ذاتهاء واحرف النداء الخاصة هله المحطة تعني 
السؤال التالي : "ما الذي يعليني فيها؟ ' . 

إن أکثرنا يتم تحفيزه عن طربق الاهتمام بالذاث. فنحن نستجيب على 
أساس ما تعنيه لنا الأشياء. فالمقدّم الذي بكون فعالاً لا يخفق أبداً في 
تفديم رسالة ما من حيث كيفية انطباقها على المتلقين من مستمعيه. 


لضسك كمحترف ۱44 


الفصل الشالث ج ربط التقديم بما يهم المستمعين 


لمصطلح "التطبيق " معنيان اثنان : 
.١‏ كيف يمكن تطبيق المعلومات "من قبل" المستمعين؟ . 
۲. كيف تنطبق هذه المعلومات “على ' المستمعین؟. بتعبير آخر 
ما الذي يعنيهم في تلك المعلومات '؟ . 
في الفصل الثاني من هذا الكتاب حول التحضير لتقديم ماء استعرضنا 
عنصراً يتعلق بالبلية» أو الت ركيب ويتوفر فيه المعلى الأول المذكور أعلاهب 
ونقصد بذلك الخاتمة التي تتضمن "ما يجب عمله". و "ما يجب 
عمله" يمكن أن نطلق عليه أيضاً "تطبيق الخاتمة"ء عنما تطاب رر 
جمهور المستمعين أن بعملوا شيعا فإنك في الواقع كأنك تقول لهم: 
'إليكم كيف يمكن لرسالني آن يتم تطبيقها من قبلكم ' . 
فالذي نرید أن ننظر فيه هنا هو كيف لك أن تطہق رسالتك "على " 
المستمعين بطريقة تهتم ب "المصلحة الذاتبة" الهم > فاسال ئفسىك:_ 
ما الذي سيحفز المستمعين للالتباه إلى رسالتي؟ ٠‏ 
وما اللي سيشجعهم على تنفيل هدفي! 


الجواب هو: "القيمة'» فعندما يدرك التاس القيمة التي تنمثل في 
منتج ماء فمن المتوقع أن يهنموا بشرائه» وعلى نحو مماثل» فإن 
المسلمعين عندما يدركون وجود قيمة ما في الأفكار» والتوصيات التي 
تقدمهاء فإلهم سيهتمون بالاستماع إليهاء وقبولهاء والتصرف حيالها. 
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ريط التقديم بما يهم المستمعين الفصل الثالث 


إن هذا يمشل تحدياً للمقدمين؛ نحن نعرف قيمة ما نقدمهء فإذا لم 
نعرف قيمته» فإننا سوف لن نأخذ وقتناء أو ندل جهدنا للوقوف أمام 
جمبع أولثك الناس» ومحاولة إقناعهم بطريقة تفكيرنا (أو طريفة تفكير 
المؤسسة التي نمللها). ونتيجة لذالك» فإن بعض المقدمين يؤدون 
نقديماتهم وهم پتعمدون عدم رؤية آشیاء أخری غير ما پروله هم . ونحن 
إذ نعمرف القيمة اللي تنمثل في الشراء الذي نريد تفديمه؛ لخطىئ إذا 
افترضنا أن جمهور المستمعين يعرف قيمة ذلك الشيء أيضاً. فدائماً 
أفثرض أن المستمعين لا يعرفون قيمة الموضوع إلا إذا عرفتهم أنت بها. 

إن المقدمين الفادرين على الإقناع يعملون ما يعمله اللاجحون من 
البائمين؛ فهم ذهنياً 'ينسللون تحت جلد" عملائهم» أو زبائنهم» إذا 
جاز التعبير . إنهم يحاولون أن ينظروا إلى رسالتهم من منظور مستمعيهم 
من الزبائن» ويسالون: "ما الذي سيجعللي "ابيع" سلعتي إذا كدت أنا 
أستمع إلى هذا من وجهة نظرهم هم؟' . 

لتحديد الكيفية التي يمكنك بها تطبيق رسالتك على المستمعين؛ فم 
أولا بتحديد قيمة تلك الرسالة بالسبة لهم أعد النظر في كل لقطة رئيسة 
على ضوء السؤال التالي: "ما هو الشيء الذي يتوفر في هلا الشيء 
بحيثٺ يلفع جمهوري من المستمعين؟ '› فحالما تکون قد حددث 
المنفعةء أو المنافع ذات العلاقة بالمتلقين» كون جملا مداسبة تبين قيمة 
الشيء» فجمل كهله من شأنها أن تقل فكرة القيمة : 


نفضسك کمحترف ج 


النصل الثالٹ ججح ربط التقديم بما يهم المستمعين 
"ما يعنيه هذا بالسبة لك هو ...". 
'نتيجة لذلك» فسوف تكسب أنٽث ..."'. 
"من الفوائد المعتبرة لذلك ...". 
"من المتوقع أن تريد الإيرادات بمقدار ...'. 
'إمكانك ان تخفض التکالیف بواقع e...‏ 
استعمل كلمات مثل "تكسب'» و'توفر"٠‏ وإمكانية» وتزید» فمثل 
هذه الكلمات تثير اهتمام المستمعين بمصالحهم الذاتية . 
عندما أقدّم أا شخصياً ندوات» مللا حول موضوع التقديم» فإنني 
أضمن تقديمي من وقت لاحر جملا تبين قيماً محددة مثل هذه الجمل: 
'نتيجة لذلك» فسوف توفر الوقث والجهد' . 
ما يعليه هذا بالسبة لك هو فرصة لكسب الظهور' . 
'الفائدة الحقيقية تكمن في إمكانية زيادة أرباحك ...(توقف) 
في بعض الحالات» بمقدار كبير' . 
بجب أن تضمن تقديمك من وله إلى آخره جملا تفيد قيمة الشيء› 
بشكل خاص بعد أن تكون قد عرضت كل نقطة رئيسة» ومرة ثانية في 
نهاية تقديمك. وكلما كدت أكثر تحديداء كان ذلك أفضل» فلا تدرك 


۴ ت هچ کف تقدم 


ربط الشقديم بما يهم المستمعين الضصلل الشالث 


لمستمعيك أن يستنتجوا بأنفسهم قيمة الشيء مدار البحث بناء على ما 
نفوله أنت» فهم قد لا ببدلون الجهد» أو أنهم قد يتوصلون إلى استتتاج 
يختلف عن الشيء الذي تقصده أنت. 

وإذا قام المزيد من المعلمين بالتعبير عن فيمة الدروس التي يشدمونها 
من ملظور» أو زاوية طلابهم» فإني أحسب أنه سيكون لدينا عدد أقل من 
الطلاب الذين يرسبون في دراستهم» كما أن المزيد من المديرين إذا قاموا 
بالنعبير عن قيمة فرارات الشركة من وجهة نظر الموظف» فإني أتوقع أن 
المزيد من الموظفين سوف يستجيبون بصورة إيجابية» فإذا قال المقدمون 
على اخحتلائهم صراحة: "ما يعنيه هلا ٻاللسٻة لکم هو ... ".إن 
المستمعين سوف يفهمون ويتقبلون بصورة أسهل» أو أسرع كيف أن 
الرسالة المقدمة تدطبق عليهم. 

إن ذكر الفيمة التي تمشلها رسالتك يعني أن مستمعيك يصبحون أكثر 
استعداداً لتلقي الرسالة وتقبلهاء وذلك لأنك أعطيتهم سبباً للاستماع 
إلبك. وهناك فائدة هامة أو معتبرة للك وهي أن المستمعين سوف 
يتحفزون أكثر للاستجابة» والتصرف حيال ما قلته أنث» ونتيجة لذلك› 
فإن خبرتك كمقدم سوف تصبح أكثر جدوى بالسبة لك» سواء من 
الناحية الشخصية أو من الناحية المهنيةء» أو من الناحية الماليةء والآن فإن 
هذه الجمل الأخيرة التي ذكرناها هي بحد ذاتها جمل تفيد قيمة الشيء 
اللي يجري تقدیمه. 
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الفصل الشالث ربط التقديبم بما يهم المستمعين 


عندما تبدأ تقديمك أول الأمر» تكون هناك مسافة تفصل بينك وبين 
مستمعيك. فأنت تقف هناء وهم يجلسون هناك» ليس لديهم أدلى فكرة 
عما أنت مقدم على عمله» 'وتشخيص ' تقديمك يسد الفجوة الني توجد 
في البداية بيلك وبين مستمعيك؛ فبالتشخيص برتبط الطرفان بعلاة تجمعهما 
معاً لیس بمقدم پفرض آراء» على مستمعیه لاعتقاده الخاطی بأنهم آدلی مله 
مستوى» أو منزلة ولكن كأشخاص يتفاعلون معأً في تجربة مشتركة. 

نكيف تستطبع أن "تشخص" تقديمك؟» وكيف تستطيع أن تشجع 
مستمعيك على التفاعل معك؟ وباية طرق تستطيع نقديم رسالتك بشكل يعلق 
بهم بحیٹ پسنجیہون لما تقول وکانکم زملاء» أو أصدتاء مووق فبهم؟ 

لقد استعرضنا بالببحث عدداً من الأساليب التي تعطيك بداية جيدة 
فاعرف مستمعيك بحيث تكون مستعداً» وجاهزاً لنقديم مادة تتعلق تحديداً 
بمصالحهم واحتياجاتهم. . ميزهم بعناوين خاصة وتاكيدات إيجابية 
لشخصیاتهم› شجعهم على المشاركة (حنى لو كانت مشاركة ضصملية)» 
واذكر لهم ما تعليه رسالنك بالسبة لهم من حيث قيمنها. والتاثير الذي 
يتأت من عمل جمیع هله الأشياء هو أشبه بحفر اسم أحد الأشخاص 
على لوحة» فهلا التاثير 'يشخص' المنتج المقدم» أي يطبعه بالطابع 


الشخصي لمن قدمه. 


حح ص چ کف نقدم 


ربط التقديم بها يهم المسنمعین ج ت الفصل الثالث 


ولكن المقدمين الدين يكونون الأكثر فاعلية» هم الذين يتقدمون خطوة 
أبعد» فهم يسلمون "لوحة الاسم" باليد. إنها إيماءة أو إشارة تظهر 
صفاث شخصية معيلة عن المعطي» أو المقدم» ويتناول الفصل التالي من 
هذا الكتاب بصورة أوفى بعض الصفات التي تساهم في "تشخيص ' 
النقديم ولكن من المناسب عند هله النقطة أن نذكر النين من تلك 
الصفات» و خصوصاً أولى هاتين الصفتين : 

هي أن تظهر بمظهر شخصي لافت للاظر: اي مقبول» وسار 
وجذاب. وهلا لا يعني أن تكون جلاباً من حيث مظهر الجسم» ولكن 
بالأحرى» أن ينجلب مستمعوك إليك تماما مثلما ينجذب العصفور الطنان 
إلى الزهرة» ويدرك جمهور المستمعين أنك ودود ولطيف المعشرء إنهم 
يرونك على أنك شخص من ذلك النوع الذي يودون مجالسته وتجاذب 
أطراف الحديث معه. 

لقد شاهدث مقدمين يفرضون شخصيتهم في اللحظة الني يخطون فيها 
بانجاه واجهة الغرفة. وانت نكاد تسمع صوتاً خفيفاً يتردد داخل رؤوسهم 
قاثلاً: “يجب أن أكون محترئاً ممتازاً الآن" . (اعرف ذلك. فمثل ذلك 
الصوث كان یردد في راسي أنا أيضا)» لکم وددت أن أسكت ذلك 
الصوت الخفيض بنصيحة من كلمة واحدة: اهدا. ندع عنك هذا الحذرء 
ودع المستمعين يروا شيئاً من شخصك الحقيقي. 
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الفصل الثالث ربط التقديم بما يهم المستمعين 


وذلك يأني بنا إلى العامل الثاني في "تشخيص' التشديم الذي يعمل 
يداً بيد مع العامل الأول . والعامل الثاني الآن هو أن يكون لديك استعداد 
'لكشف الذات '» فكشف شيء من ذائك يرسل إشارة إلى جمهور 
المستمعين بأنك تعمل على مستوى شخصي» إنه يعني ضمناً أنك مكرس 
نفسك للموضوع الذي تقدمه وأنك ملتزم تجاه مستمعيك» وكشف الذات 
يمكن أيضاً أن يعمل على كسر الجمود وإزالة ذلك الحاجز بينك وبين 
الجمهور» وخصوصاً عندما تقدم ذلك مع لمسة من روح الفكاهة. 

أن تصرف متى وماذا وكم تكشف من ذاتك فللك يتطلب منك بعض 
الحساسية» وحسن التقدير» والتصرف» وي الوقت الذي يكون فيه الكشف 
عن أشياء معيلة في شخصيتك من شاه أن يحببك إلى المستمعين فإن إظهار 
جرأنك لا بكون ضرورياً ولا ملائماًء ومن المحتمل أن يؤذي مشاعرهم. 

إن كشف الذدات هو حقاً شكل من المادة المؤيدة. فيمكنك أن تدعم 
نقطة ما تقدمها بواسطة واحدة من نوادرك الشخصية» أو بواسطة مثال ما 
من واقع تجربتك الشخصية» وكما هو الحال بالسبة لكل ناحية آخرى 
من نواحي التقديم» فإن كشف الذات يجب أن يكون وثيق الصلة بجمهور 
المستمعين» وبالموضوع المقدم» وكذلك بالبيئة التي يحدث فيها 
التقديم . (ولكن بطبيعة الحالء فإن ذلك أمر بديهي لا يحتاج إلى قول). 

إن تأثير التشخيص بالسبة لتقديمك هو أشبه بعملية التصوير» تخيل 


۵ 


كيف تقدم 


ربط التقديم بما يهم المستمعين حح جج الفصل الثالث 


أن مصوراً تلفزيولياً قف خلف جمهور المستمعين أو المشاهدين ويقوم 
بتصوير الشقديم الذي تؤديه أنت» إنه يسلط الكاميراء أو آلة القصوير 
عليك» ويبدا التصوير بحل لقطة من مسافة بعيدة» ومن زاوية عريضة»› 
وتبدو أنت في عدسة الكاميرا صغير الحجم» ومستقلاً بذاتك» وبعيداً 
بحيث بتعذر الوصول إليك»؛ ومع کل اسلوب تستعمله پركز على علانك 
مع مستمعيك» يثوم المصور بتعديل عدسة "الزوم ٠"‏ أو التقريب في 
الكاميرا» فتكبر صورتك في العدسة حتى تظهر أنت بالحجم الطبيعي وفي 
وضعبة تركيز ممتازة» هكلا تريد أنٽ الظهور أمام مستمعيك: في 
صورتك الكبيرة الطبيعية» والشخصية . 

إن التقديم الفعال يحتوي على أكثر بكثير من مجرد حقائق؛ وأرقام» إن 
بتالف من بناء علاقة مع اناس يعطونك فائدة وتتهم» رانتباههم. (فد تستطيع 
أن تستفيد من وتتهم» ولكن عليك أنت أن تكسب اتباههم بنفسك). 

إن ربط رسالتك ہما يهم مستمعيك بطريقة "تشخيص ' تقديمك هو 
الذي يدفعهم للمشاركة في هذا التقديم» كما يدنعهم لذلك المحافظة 
على التوازن بين المعلومات المععلقة 'بالتكنولوجيا العالية" أو 
المتقدمة» وعناصر تكوين العلاقات في التقديم 'بلمسة عالية'» وهذا 
يحدث عندما تكون لتقديماتك قوة الإقناع› وذلك عندما تتعامل مع اللاس 
على أساس "شخص واحد إلى أشخاص '. 


تفسك مق ج ڪن 


الفصل الثالث 


ربط التقديم بما يهم المسستمعين 


ففي المرة القادمة التي يكون لديك فيها تفديم ترید آن تؤدیه» اسأل 
نفسك: 


ماذا أفعل کي أقدم إلى المستمعين موضوعي › واربطه بهم 
شخصيا بطريقة فعالة؟ 


عندما تضمن تقديمك الأساليب التي ترکز على تأاسیس العلاقة مع 
مستمعيكڭ› والتي قدمناها في هلا الفصل من الكتاب» فسوف تسر جداً 
من التائج التي ستلمسهاء كذلك سيفعل أيضاً مستمعوك!. 


لتؤدي تقديمك كمحترف مع التركيز على العلاقة مع المسلمعين؛ 
تذکر: 


8# قدم ما يكون وثيق الصلة بالمستمعين وبالموضوع الذي نقدمه. 
8# قم بتلبية هذه الحاجات الأربع المتصلة ٻالعلاقات : 
-١‏ التوقع : أذكر الهدف» والعرض المسبق. 
س التعارف : 
- اعرف جمهورك من المستمعين. 
- عنون أو وجه رسالتك إليهم بطريقة صحيحة. 
- أكد أهميتهم . 


- غير سرعة تقديمك من وقت لآخحر. 


10۸ 


ج کف تقدم 


ربط التقديم بها يهم المستمعين الفصل الثالث 


۳- المشاركة : 
- وجه أسثلة. 
- استعمل الملاحظات المدونة. 
- قم سرد سپناریوهات . 
-٤‏ التطبيق : 
أذكر كيف تنطبق رسالتك على جمهور المستمعين من حيث قيمتها 
(من منظورهم هم) . 
۵- قم بتشخيص الطريقة التي تتبعها في التقديم. 
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الفصاء الرابع 


تحقق الآداء الأمتل 


تحقيق الأداء الأنثل ع ج ج جج الفصل الرابع 


تحقيق الاأداء الأمثل 


في شهر حزیران من العام (۱۹۸۷) تب (بارت بارنز)» المحرر في 
جريدة واشنطن بوست» عن الراحل (فرید آستير) فاثلاً: 

' لقد کان راضياً عن نفسه على الدوام» وکان سعيداً جداً فيما بقوم 
به من عمل» الأسر الذي جعل جمهوره يستمتع بأدائه إلى أبعد الحدود. 
ولم تمدحه تقارير هوليوود الأولية كثيرأًء إذ كانت تثول: إنه لا شوى 
على الغناء» ولا يقوى على التمثيل» لكنه يجيد الرقص قاليلاً. لقد كان 
صوته ضعیفاً واهناً» إلا انه کان يتمتع بحضور لا مثيل له على الشاشة 
عوضاً عن هذا کله" . 

لقد كان "فريد آستير" محترفاً حقيقياًا ولم يثنه ذلك التقرير الأولي 
عن إكمال طريقه إلى النجومية» حيث تمكن من القيام ببطولة )٠١(‏ فيلماً 
في غضون خمسین عاماً» فما هو سر نجاحه یا تری؟ لقد کان بستاثر 
اهتمام الجماهير ويأسر البابها. لقد كان "فريد آستير" مؤدياً محترفاً عالي 
المهارات . 

لو قيض لك أن تكتب تقريراً عن الكيفية التي يكون عليها أداؤك عند 
القديم» ماذا ستكتب يا ترى؟ هل ستصف نفسك على أنك مقدم 


نيدرك > تف ت 


الفصل الراع ت ججج خقيق الأداء الأمثل 


محترف "عالي الأداء"؟ ومن واقع خبرتي مع الكلير من العملاءء 
والطلبة» غالباً ما تكون إجابة الجميع بالنفي. وإذا كان ذلك شسحب 
عليك أيضاًء عزيزي القاري» فإنك ستؤيده حتماً. 

في الفصول الاضصبة» قمنا مناقشة التقنبات التي تساعد في التفديم» 
وكيفية توصبل الرسالة على أكمل وجه إلى الجمهور. ويمكدا القول إن فريد 
آستير اعثمد على هله النفنيات أثداء نمارينه » إنها جزء لا يتجزأً من عملية . 


الشيئية 
الشكل )١- ٤(‏ التوصيل 

التوصيل 

الشرصيل هو عبارة عن الطرائلق التي تتبعها لتوصيل المادة إلى 
الجمهور› ویتم توصیل المادة إلى الجمهور من خلال ثلاث قنوات: القاة 
اللفظية› والفناة البصرية› والشناة الصوتية. 

وأغلب الوقت الذي تمضصيه في الاستعداد للتقديم ينقضي على 
الكلماث إذ تقوم با ختهار الكلمات المناسبة» وتشوم بكتابة تلك 
الكلماٽ . وتقوم بالعمرين على نطق تلك الكلمات اللي اخترتها. لذا ما 
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ققبق الأداء الأمثل الفصل الرابع 


ستقوم بتقديمه هو عبارة عن رسالة» رسالة تقوم على ماذا يا ترى؟ إنها 
تقوم على الكلماتث» بصرف النظر عن كون هذه الكلمات صائبةء آم 
خاطة . 

في دراسات الاتصالات التي تتم وجهاً لوجه»ء اكتشف الدكتور 
'البرت مهرابيان' أن الكلمات لا تلعب دوراً كبيراً في الرسالة كما بتوقع 
أغلب الناس» وبيدت أبحاله أن تأثير قنوات التوصيل الملاث يباين إلى 
حد بعيد. إذ ثبت أن الوسائل البصرية (ما يراه الجمهور) تحتل ما يزيد 
على نصف التأثير على الناس. ويأتي الثلث تقريباً من الإشارات الصوتية 
(الأصوات» والنبرات). وتبين أن التأثير الذي تمارسه الكلمات في الرسالة 
لا يزيد على العشر (القناة اللفظية) . 


الشكل ٤(‏ - ۲) التاليرات السبية لقنوات التوصيل 
ولا نريد بهذا أن نقول :إن الكلمات تخلو من الأهميةء إنها مهمة 
جداًء لأن التقديم هو وسبلة للإقناع في امقام الأول. والمقدم الذي يبين 
مهارة عالية في التعامل مع اللغة سيقوم بالتأثير على الجمهور أكثر من 
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الفصل الرا م ججج نحقيق الأداء الأمثل 


ذلك المقدم الذي لا يتعامل مع اللغة بالمهارة الكافية . والكلمات تمتلك 
الكثير من المعاني التي لا توجد في معطباتها القاموسية. إلا أن الكلمات 
وحدها لا تستطيع القيام بالتقديم. 

ولعل الشيء الأكثر أهمية في الاكتشاف الدي توصل إليه " مهرابيان' 
هو: ليس امثلاك الكلمات لألبر قلبل نسبياً على الجمهور. وذلك لأن 
الاكتشاف المذهل حقاً هو أن القلوات الصوتية؛ والبصرية تتمتع بهذا 
الثأثير الكبير بدلا من ذلك! وتشكل هاتان القناتان مجتمعتين تسعين بالمائة 
من تألبر رسالة العقديم بأكملهاء ومع ذلك وبوجود هله النتائج كلهاء 
هل سمعتم بمقدم يعتمد على الكلمات كلياً في التقديم؟ (إن هله تذكرة 
أحرى لنا أن الناس يقتدعون بالعواطف أكثر من الوقائم» والحقائق). 

ما هو شعورك عزيزي القاري وأنت تنابع أحد افلام المخرج الأميركي 
الشهير "سبيلبيرغ "؟ أو عند مشاهدتك لإحدى المسلسلات التلفزيونية 
الشعبية؟ إنك تنأثر بهذه العروض حتماً لكن هذا التأثر يتأتى من 
الصوت» رالصورة أكثشر من اللص المكتوب» وتقدم الدعايات» 
والإعلانات التجارية التلفزيونية الدليل على ذلك. إذ تقوم كبريات 
الشركات الإعلائية بالترويج للمنتجات الجديدة من خلال الاعتماد على 
تقديم مشاهد صورية» وصوتية عالية التركيز» والإثارة» ومن خلال هذه 
الصور؛ يخيل إلى المشاهد أن هله الملتجات تابي حاجة من احتياجاته 
فعلا. وعلى سبيل المثال» تبهرنا ونشدنا المشاهد التي تصور السيارة 


IE I OS E HH mtna GR mm u a a a a RY i hM 1 je uw 11‏ کیف تقدم 


تحقيق الأداء الأمثل الفصل الرابع 


الرياضية الحمراء اللون وهي تنطلق كالسهم في الطرق الجبلية الملتوية. 
ولشعر بالدفء» والحلان علدما نشاهد تعبيراً عن الصدافة الحميمة لعدة 
أاشخاص ترتسم على وجوههم ابنسامة جميلة حول النيران بمخيم في 
الغاباث ؛ ولشعر پالرومانسية هدما نری مشهداً يجمع ٻين اللبن پتمشیان 
يداً ببد في مرج جميل وتحيط بهما أنغام الموسيقا العذبة. ولو أن 
الكلمات اختفت من كل هذه المشاهد» لبقيث الرسالة واضحة لدينا 
کمشاهدين» وتمكنا من استيعاب جوهرها الأساسي. 

ویمکن للمقدمین أن يتعلمو|ا الكثير من العبر؛ والدروس من المعلئين › 
وكبفية قيامهم ہمعالجة الاستيعاب لدى اللاس» والتأثير فيهم من خلال 
المؤثرات الصوتبة» والبصرية. وعليك أن تعلم عزيزي القاري أن اللاس 
الحضور في الجمهور هم مستمعون» ومشاهدون أيضاً. وثد اعتاد هؤلاء 
على طيف واسع لا ينتهي من وسائط الرعلام (السمع - بصرية) کالتلفار 
وشرائط (الفيديو) والافلام والحاسوبات وأجهزة العمرض مشعددة 
الشاشات. ونتيجة للتطور» والتعقيد الكبيرين في الرسالة» وفي وسائط 
الإعلام التي پنعرض لها الجمهور بشكل دائم» أصبحت الحاجة ملحة 
اليوم للمقدمين ليحصلوا على مهارات عالية ويقوموا بالتوصيل بقدر كبير 
من الديداميكية المليئة بالحياة. وذلك لأن الجماهير لا ترتاح إلى المقدم 
الي پقوم تقديمه كلية على الكلمات فقط . والدي تريده الجماهير حقاً 
م المقدم»؛ والتقديم أيضاًء وأن پکون "نتا" يلبي جميع احياجاتهم 
(وما پتوقعون الحصول عليه من هذه الاحتياجات) . 
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لقد تناولنا فيما مضى كيف أن تنظيم المعلومات» وتقديمها بشكل 
سلس» وسهل الفهم يساعد في تلبية رغباث الجمهور» ولو بشكل 
جزئي. والنعرف إلى جمهورك؛ والعمل على الاتصال به من خلال 
وسائل مقنعة» ومليئة بالمعنی يساعد أيضاً في تحقیق رغباته» لکن ہشكل 
جزڻي أيضاً. وفي هلا الفصل سنتداول عسوامل الاتصال التي تزيد من 
رضاء وقنامة الجمهور» وتجعل من تقديمك فاعلأ ومؤثراً بشكل أكبر. 

وني أثناء تقدمنا في هذا الموضوع» تذكر دائماً أنك» كمقدم» تشكل 
أهم عامل من العوامل في هذه المجموعة. وكل قنوات التوصيل› 
اللفظية» والصوتية» والبصريةء تبدأ وتندهي بك شخصياً. وفي الواقى» 
عادة ما يكون المشقدم نفسه افضل (أو أسوا ي بعض الأحيان) وسيلة 
إيضاح (سمع -بصرية) للجمهور!. 

تخيل أنك جالس بين الحضور؛ وقد تكون جالساً بين مجموعة 
صفيرة من الموظفين تحضر اجتماعاً رسمياًء أو قد تکون بين مئات من 
الأاشخاص الحضور لمأدبة احتفالية كبيرة» أو قد تكون جالساً بين الآلاف 
من الموظفين في مؤتمر كبير. وبصرف النظر عن المكانء ما هو الشيء 
الأول الذي سيحدث بعدما يتم التعريف بالمقدم؟ حسناًء يبدأ المقدم 
بالحديث» وني اللحظات الفلائل التي تسبق ذلك» لا تفعل شيئاً سوى 
النظر إلى ذلك المقدم» وهو يشق طريقه إلى المنصة» وتكون عندها قد 
شکلت انطباماً عنه بالاعتماد کلیاً على ما تراه فقط . 


۸ تتت جج کیف تقدم 


تحقيق الأداء الأمثل الفصل الرابخ 


ينتشر صوت المقدم بعد ذلك في أرجاء الغرفة. كيف ستصف ذلك 
الصوت؟ هل هو صوت قوي› آم ضعيف؟ هل هو واثق من نفسه» آم 
حجول؟ هل هو ممتع» أم مزعج؟ كيف يؤثر فيك ذلك الصوت على 
اعتبارك فرداً من أفراد الحضور؟ من هناء تبدا بتشكيل الانطباعات عن 
المقدم بالاعتماد على الصوت الذي تسمعه مله. وحتى قبل أن يصل 
المقدم إلى "صلب" الموضوع» يكون الجمهور قد كون كل الانطباعات 
حول ذلك المقدم!. 

الجمهور يراك قبل أن يسمعك (ويبحدث ذلك حنى أثناء استماعه 
إليلك» لان الضوء أسرع من الصوت كما هو معروف عزيزي القاري!)› 
من هنا عليك أن تعلم أن ما تقدمه بصرياً يلعب دوراً حاسماً في درجة 
استيعاب الجمهور لما تقوله. 

ولا يستمع الجمهور إلى الكلمات فقط» بل إلى النبرة الصوتية التي 
تصاحب نطفك لتلك الكلمات. وما تفوم بإيصاله إلى الجمهور صوتياً 
يؤر على استيعاب الجمهور لما تقوله من كلمات. 

وليست بمصادفة تلك التي يقوم فيها المقدمون المحترفون برفع 
أصواتهم» وتخفيضها في مواضع معيلة من التقديم» وليست بمصادفة أن 
يفضل رجال الأعمال الناجحون ارتداء البذلات السوداء اللون لحضور 
الاجتماعات» وليست بمصادفة أن يقوم المقدم المحثرف بالتوجه إلى 
الأمام قليلاً عند المنصة في بعض الأحيان» ويرجع إلى الوراء في الأحيان 
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الأخرى. إن هذه التصرفات ليست بحوادث عرضية تحدث صدفة. إنها 
تصرفات مقصودة الهدف مها تحقيق استجابة معيلة لدى الجمهور. 

وباختصار شديد» ما تقوم بإيصاله للجمهور يعتمد أساساً على الكيفية 
التي تظهر بها نفسك له. وعلى الصعيد ذاته» نرى أن صناعة الأفلام 
السينمائية تعتمد على قضية الإظهار هذه من خلال تقديم الأصوات› 
والصور المؤثرة والمعدة بطريقة منقنة. إذ يتم على سبيل المشال» عرض 
صورة على الشاشة يصاحبها عرض الموسيقا الملائمة لها» ويستجيب 
الناس لما بعرض عليهم عاطفياً وعقلانباًء (وغالباً ما تكون الاستجابة 
عاطفية أكثر منها عقلائية)» والجمهور عادة يكون مسروراً من التقديم» أو 
منزعجاً منه» بالاعتماد على الحالة النفسية التي بخلقها ذلك التقديم فيه. 
وذلك طبعاً يعتمد في الأساس على طبيعة الجمهور إن كان يرضى 
پالقلیل » او یرضی بالکثير. 

وبشكل» أو بآخر» تكون النقديمات أقرب في طبيعتها إلى عروض 
الأفلام . ويلبغي توفير الاهتمام بالتفاصيل المرافق لإخراج الأفلام إلى 
عملية التفديم . إلا آله يوجد هدالك فرق واحد. لا پتسنى للمقدم أن يعيد 
الكرة إذا ما أخطا في شيء ما كما يحدث في السيدما حيث يمكن للممثل 
أن يعيد المشهد لأكثر من مرة» وهذا من أهم الأسباب التي تدفع المقدم 
لیکون مستعداً بشکل جيد قبل التقديم . 


یک کیف نقدم 


تحقيق الأاء الال ججج الفصل الرابع 


ما هي التفاصيل التي ينبغي عليك الاهتمام بها كي يكون تقديمك 
عالي المستوى › والأداء؟ 

إنها التفاصيل المنعلقة بالدوصيل البصري» والصوتي» واللفظي› 
والأسلوب الشخصي الذي ستتسعه علد التقديم. مع كل واحدة من هله 
تذكر أربعة معايبر لتحقيق التوصيل الفعال. پنبغي على الذي تقدمه أن 
یکون (۱) ملائماً للمكان. (۲)» ومسانداً للرسالة.(۳)» ومشيراً لانتباه 
الحمهور. (۰(4 ومعتدلاً جداً. 

الملاءمة مع الموقف 

تنقسم مواقف التقديم إلى قسمين عموماً؛ الرسمية» وغير الرسمية 
(ع وجود العديد من الحالات الأخرى المتہاينة بين هلين الطرفين). 
ونكون بعض التصرفات ملائمة جداً في بعض المواقف» ولا تكون مناسبة 
في المواقف الأخرى. فعلى سبيل المثال» قد يكون الوقوف وراء المنصة 
أامراً طبيعياً في المواقف الرسمية . إلا أن الوقوف وراء المنصة في 
المواقف غير الرسمية قد يخلق انطباعاً بالائعزال عن الجمهور. 

دعم الرسالة 

ندکر القانون التالي: إذا كانت تلك الوسائل لا تخدم هدف التقديم» 
تخل عن استخدامها. وعلى غرار ذلك» إذا كانت تصرفاتك لا توفر 
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الفصل الرابع 


الدعم الكافي للرسالة» فتوقف عن القيام بها أيضاًء واعلم أن لبرة 
الصوت› والإیماءات. والوسائط (السمع . بصرية) لا تمتلك أي قيمة 
بەد ذاتهاء وما هي إل أدوات یکمن الهدف من استخدامها في نوفير 
المزيد من المعنى لمحتوى التقديم . واعلم أنك إذا استخدمت أياً من هذه 
التقنيات لمجرد الاستعراض فإنها لن تخدم تقديمك كثيراً. بل إنها 
ستعمل على تشتيت النتباه الجمهور» وتربكه في استيعاب المعنى الذي 
ترید له أن يصل إليه. لذا احرص على أن تکون النفليات الي تستخدمھها 
لتعزيز التوصيل ذات صلة وثيقة بفحوى الرسالة التي تعرض لها. 


إشارة انتباه الجمهور 

من المعايبر الأساسية الني ينبغي توفرها في التقديم الجيد» والمحترف 
أن يكون ثادراً على لفت انتباه الجمهور» والبقاء على هذا الانتباه مستمرأً 
وكلما كان تقديمك طرياا ازدادت أهمية هذه المسألة؛ لان الناس عادة 
يمون بسرمة. لتيجة لذلك» ينبغي عليك أن تقدم مادتك بشكل يجعل 
الجمهور منتبهاً لك على الدوام. وبالاعتماد على موقف التقديم» وطبيعة 
الموضوع» قد يكون تقديمك مرحاً مبتهجاً اليوم» وعنيفاً صاخباً في البوم 
التالي وجاداً في البوم الذي يليه» وقد يكون متغيراً بهذا الشكل في 
التقديم الواحد نفسه أيضاً. وعلى أية حال» حاول أن يكون تقديمك بعيداً 
عن الملل في كل موقف» ومكان» وبصرف النظر عن الموضوع . 
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الاعتدال في النقديم 

هنالك الكلير من الحكمة في القول المأثور: "خير الأمور أوسطها. " 
إذ إن كل ما يتم القيام به بتطرف لن يكون ناجحاً» ولن بحقق الهدف 
الأساسي له» والكثرة لا تعلي بالضرورة تحقيق الجودة. ويمكن تحقيق 
الامتدال بتوحي الاتزان في تطبيق المعابير المذكورة في أعلاه» والابشعاد 
عن الإفراط في الاستعراض» والحركات أثناء التقديم. 

رهذه المعابير تساعد في تقديم دليل إرشادي للسلوك اللي ينبغي على 
المقدم أن يتبعه أثناء النقديم. وقد اقترح» على سبيل المثالء أن تلك 
الحركة المعينة قد تساعد في تحقيق ذلك المعنى الفلائي. لكن» إذا كانت 
تلك الحركة غير مناسبة للموقف اللي تقدم فيه» أو لا تدعم رسالتك 
بالشكل الكاني» فلا يوجد هنالك ما يجبرك على القبام بها. لذا اعلم أننا 
عندما نناقش مهارات التوصيل» والتقديم المختلفة» نحن ندرك تماماً أنها 
ليست في فراغ. ويتم تطبينق النقنيات اللفظية » والبصرية» والصوتية ضمن 
الإطار العام للتقديم بأكمله والذي يشتمل على محتوى الرسالة» ومكان؛ 
وموقف التقديم » والجمهور» وأسلوبك الشخصي أيضاً. 

ماتقوم بتقدیمه بصري 

في حملة انتخاہاث محلية» بيدت التائج الأولى للاقتراع أن أحد 
المرشحين يتمتع بقدر كبير من الأصوات مقارنة بمنافسيه. وفي الأسابيع 
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الفلاثة الأحيرة التي سبقت الاندخابات النهائيةء بدا التلفاز بعرض هذا 
المرشح المتقدم وهو بخاطب أنصاره ضمن حملته الدصائية . والمفاجاً 
لاحقاً أن هذا المرشح قد خسر الانتخابات» ومن ملاحظاتي الشسخصية 
للموضوع» أستطيع القول إنه لم بخسر الحملة نتيجة لما قاله للجمهور› 
لقد كان السبب في حركة غير مستساغة كان بقوم بها أمام الجمهور. 

وإذا كنت تتابع التلفاز» عزیزې القاري› ستکلشف وچود الشيء ففسه 
في الكشير من المتحدثين . وذلك من خلال تحريكهم لرأسهم تلبلا أثناء 
الكلام» الأمر الذي يضر بالرسالة كثيراً. ويقول المتحدث مللاً: "نا أجزم 
اننا قادرون على تحقيق أهدافا. " وفي أثناء نطقه لهذه الكلمات»ء كان 
رأسه بتحرك إلى الأمام» والوراء بإيماءة توحي في المادة الشي» ومن هنا 
يستقبل الجمهور الرسالة بشكل مشوش» وغامض. ولان التأثير البصري 
أنوى من التأثير اللفظي» تصبح الرسالة التي يسلمها الجمهور كالتالي: 
"لا اعتقد أئنا قادرون على تحقينق أهدافنا' ‏ والأسوأ من ذلك» قد توحي 
هله الإيماءات أن المتكلم كان يكلب عندما نطق تلك الكلمات. 

وإذا كنت متشككاً حول التأثبر القوي لهله الإشارات البصرية» جرب 
هذا الاختبار الصغير : تحدث إلى أحد الأشخاص حول مسألة تريد مده أن 
يؤيدك بخصوصهاء قل له: "أعتقد أن هله فكرة جيدة» ما هو رأيك؟' 
وفي أثناء نطقك لهذه الجملة حرك راسك إلى الأعلىء والأسفل كما لو 
كنت تقول له "نعم ' . وستكتشف أن ذلك الشخص سيوافقك في الرأي؛ 


جخ سجس کیف تقدم 
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وسيقوم بتحريك راسه معك ايضاً. .. .! 

إن القناة البصرية لتوصيل المعلومات إلى الجمهور أكثر قوة» وتأثيراً 
من كل ما بتصوره الناس. وتقوم هذه الفناة البصرية على الكشير من 
العوامل» وعلى المقدمين بوجه خاص أن يدركوا طبيعة ما يقدمونه عبر 
الوسائل التي بستخدمونها في الاتصالات البصرية مع الجمهور» وهله هي 
حركة الرأس» وتعبير الوجه» والسلوك العام» والحضور الذي يتمتع به 
الشخص أمام الجمهور . 


حركة الرأس» وتعبير الوجه والاتصال بالعينين 

لقد ناقشا مثالا حول الكيفية التي تؤدي فيها حركة الراس أثناء التقديم 
إلى تعزيزه» أو إلى الإضرار به في الوقت نفسهء وتجدر الإشارة إلى أن 
الإنسان قادر على أن ينقل الكشثير من الرسائل» والمعنى خلال حركة 
الراس» وتعبير الوجه» وحركة العيلين . 

وفي إحدى الحالات» قمت بتدريب إحدى المديرات التي كانت تحدق 
في السقف عندما يقوم أحد الحضور بنوجيه الأسئلة لهاء كانت تلك 
استجابة عفوية منها لم تكن تشعر بها أصلاً. لكن هذه العادة غير الحميدة 
توحي إلى الحضور أن المقدم قد غفل عن الموضوع» وسرح ذهنه بعيداً. 
واقتترحت عليها أن تنظر إلى أقدام كراسي الصف الأول بدلاً من النظر إلى 
السقف (على أن لا تكون زاوية النظر إلى الأسفل كثيراًء يكفي أن تكون 
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الزاوية بحوالي ٠١‏ درجة)» مع إضائة تعبير من الاهتمام» والتفكير 
المسهب في السؤال المطروح» ولك عريزي القاري أن تدهش إذا ما عرفت 
أن هذا التعديل الطفيف ساعد في تحقيق قدر كبير جداً من التغيير. 

ما هي استجابتك عندما ترى أن الشخص الذي تتحدث إليه يتجنب 
النظر في عيليك» ويفضل التحديق في السقف أو في مکان آخر؟ ما هو 
إحساسك عندما يفوم الشخص الذي تحدث إليه بوضع رأسه بشكل 
مائل» ویقوم بعقد حاجبیه؟ ماذا سيكون شعورك عندما تقوم امرأة بالنظر 
مباشرة إلى عينيك» وعلى محياها ابتسامة واثقة حلونة؟ . 

حسناًء انتبه إلى حركة رأسك عند التقديم» الحركة الاهترازية للراس 
من الأعلى إلى الأسفل هي إشارة للدعمء والإسناد» والحركة الجائبية تدل 
على الرفض» وحركة الرأس المائلة توحي بالفضول» أو عدم التأكد 
بالاعتماد على التعبير المصاحب لها ورفع رأسك عالياً يوحي بالاقة سيما 
إذا كان ذلك مصحوباً برباطة الجاش في التعبير المرسوم على وجهك. 

وعندما نكون واقفاً أمام مجموعة ماء وتقوم بالتقديم» يمكنك التعرف على 
طبيعة استجابة الجمهور لك. إذ يمكنك أن تقرأ انفعالاتهم من خلال التعبير 
المرسوم على وجوههم. وينطبق الحال عليك أيضاًء إذ يستطبع الحضور أن 
يتعرفوا على حالاتك النفسية من خلال النعبير المرسوم على وجهك. 

وهناء مرة أخرى» عليك أن تبه إلى الإشارات البصرية التي ترسلها 
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للجمهور» هل التعبير الذي تنقله للجمهور ينم عن الشد العصبي› أو 
الاسترخاء؟ هل هو عابس أم مېتسم؟ هل هو متسلط؛ آم مخيف؟ وېاي 
حال» لا يمكن للا أن نفضل أياً من هله التعبيرات على الآخرء وذلك 
لأنها تختلف عن بعضها البعض. وتعبيرات الوجه المختلفةء كما هي 
الحال مع حركات الراس» تساعد في تدعيم المعنى الذي تريد إيصاله 
للحمهور» أو قد تضر ذلك المعلى أيضاً. 

ولتوضيح هله النقطة بشكل أكبر للمقدم المبتدي» أنصح بالاطلاع على 
بعض المشاهد من الأفلام القديمة» ويمكنكم القيام بذلك إذا ما تتبعدم هله 
الأفلام في التلفاز. ففي الشلاثينيات والأربعيلبات من هلا القرن» لم يكن 
مخرجو الأفلام يمتلكون التقنيات الحديلة» والتأثيراث الخاصة المتاحة 
لمخرجي اليوم. وكان اغلب الاعتماد في توصيل الرسالة إلى المشاهد. يتم 
عن طريق تعبيرات الوجه التي يقوم بها الممثلون» وعندما تشاهد بعضاً من 
هذه الأفلام القديمةء أغلق الصوت في التلفاز. وراقب التعابير على وجوه 
الممثلين. ستكون اكثرحساسية للتعبير الذي تستطيع رسمه على وجهك. 

ويبدو أن كثيرين من الناس» خصوصاً المقدمين الجدد على المهنةء 
يضعون قناعاً على وجوههم قبل البدء بالتقديم» إذ تراهم في لحظة ما 
يرتشفون القهوة» ويتبادلون أحاديث المودة؛ والصداقة. وبعد مرور عشر 
دقائق لا أكثر» عند انعقاد الاجتماع من جديد» تراهم يتقدمون إلى مقدمة 
الغرفة؛ ويرسمون تعبيراً جاداً جداً على وجوههم! والسبب في ذلك يعود 
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5 لاعتتادهم أن المشدم ينبغي أن يكون كذلك» أو لانهم يحاولون إخفاء 
الاضطراب الذي يتتابهم من التحدث أمام الجماعة. 

ومهما كان السبب وراء ذلك» عندما أرى المقدم بضع القناع أثناء 
النشديم› في المحاضرات التي أعطيها لهم» أطلب منه التوقف على 
الفور» وأدعوه إلى الجلوس» والتحدث معي. وأقول له: "قل لي ما 
اللي تريد قوله. بح لي بالذي يجول في خاطرك. ' وسرعان ما پحدث 
تحول رائ » ویہدا وجهه بالنوهج» والانفعال. وتری أنه ېدي اهتماماً 
وحماساً منقطعي النظير في الذي بقوم به. والمعنى الذي يريد أن يوصله 
هذا المقدم» وغيره أيضاًء إلى الجمهور يمكن التعبير عله بوضوح عندما 
يقوم بالنفديم لشخص واحد حول الموضوع» وبشكل فردي . 

وتكمن الحكمة من هذه القصة في أنك إذا شعرث بعدم قدرتك على 
توظيف تعبير الوجه لصالحك في النقديم؛ يمكنك أن تقدم مادتك 
للجمهورء وكأنك تقوم بتقديمها لشخص واحد فقط. وحتى عندما 
تدحدث إلى جمهور قوامه مائة» أو الف شخص» أنظر إلى ذلك 
الجمهور على أنه شخص واحد فقط . أنظر إلیه على آنه شخص یری في 
وجهك من التعابير» والمعاني أكثر مما سيسمع منك من كلمات. 

ومن بين كل الخصائص الني بتمتع بها الوجه الإنساني تتميز العينان 
بكونهما الأكثر أهمية. وإذا ما كنت قد أخذت مساقاً عن التقديم» 
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والتكلم أمام الجمهور» أو قرات كتاباً عنه» أنا متأكد أنك عزيزي القاري 
انتبهت إلى الأهمية الكبرى التي تتمتع بها عملية الاتصال العيني مع 
الجمهورء وهله العملية مهمة لأنها ترسل إشارة بصرية إلى الجمهور 
الذي يشاهدك مفادها أنك مرتبط معه ومهم بأمره. وهي تقدية تميز بين 
المقدمين اللين يقيمون العلاقات مع جمهورهم عن أولثك المقدمين 
الدين يركزون على المعلومات وحسب عند التقديم . 

تحفيق الانصال العيني مع الآخرين لا يتم بمجرد النظر إلى عيونهم. 
والطريفة التي تنظر بها إلى الجمهور أهم بكثير من الحقيقة التي مفادها أنك 
تنظر إليه» وكلنا يعرف المقولة التي مفادها أن العينين مرآة الروح. وإذا 
كنت من الداحل» في أعماق روحك» تمقٽ ما تقوم به فن ذلك سيېدو 
للآخرين من خلال عينيك» بصرف النظر عن عدد العيون التي تحقق معها 
الاتصال بين أفراد الجمهور. ومن ناحية أخرى» إذا كلت مشحمسا 
لموضوعك» وتهتم كثيراً بجمهورك» فستعكس عيناك ذلك الاهتمام 
والحماس» وستكون استجابة الجمهور لك مرضية تماماً نتيجة لذلك. 

والناس الذين يقدمون إلى المجحموعات الكبيرة عادة ما يطرحون 
السؤال التالي: "كيف يتسنى لي أن أحقق الاتصال العيني مع هذا العدد 
الهائل من الاس؟" وإجابتناء أنت لست مطالباً بذلك. كل ما عليك أن 
تدرك انطباعاً بأنك تقوم بالانصال مع الجمهور من خلال تقنية تشدهم› 
ونحفق التأثير المطلوب . 
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أنظر إلى الغرفة على أنها وجه لساعة كبيرة. وأثناء قيامك بالنقديم» 
حاول أن تخاطب الجمهور من خلال التركيز على النقاط المهمة كما لو 
كانت أرقام الساعة : (۱۲ء وء وء و١).‏ لكن تجدب تكرار ذلك 
ہشکل روتبلي › وإلا فسيتضح ذلك للجمهور ويتشتت انتباهه. بدلا من 
ذلك» حاول أن تغير الاتجاهات التي تنحرك بها عيناك» وأنت تنظر إلى 
وجه الصالةء إن جاز القول. حاول أن تتداول الموضوع بشكل لا ينطوي 
على اللمطية» لكن على أن يكون منظماًء ومنطقياً في الوقت ذاثه. 

وبعد برهة من الوقت» سينتهي إحساسك بوجود الأرقام على الساعةء 
(التي تخيلنا وجودها في المقام الأول). وكلما ازدادت تجاربك في 
النقديم أكثر وأكشر» ستتمكن من تطوير عادة التواصل مع الجمهور بكل 
سهولةء ونلقائية . والدي سيفهمه أفراد الجمهور أنك تعمل على تحقيق 
انصال عيني مٻاشر معهم جميعاً ودون اسنشناء . 

ويتطلب الحفاظ على الاتصال بوساطة العينين مع الجمهور قائماً في 
أثناء تعريجك على بعض الملاحظات» والمسائدات (السمع-بصرية) قدراً 
لا باس به من المهارة. وسنتداول موضوع المساندات (السمع-بصرية) 
بالتفصيل في الفصل القادم . أما بالسبة إلى العمودة للملاحظات أثناء 
التقديم» فأقول: إن الناس الذين يقدمون موضوعاتهم باداء عال هم اناس 
يمتلكون ندرا كبيراً من الألفة مع مادتهم» وهي ليست بالغريبة عليهم. 
ولهذا من الطبيعي أن لا يكونوا بحاجة للعودة إلى الملاحظات» وبالتالي 
سيحققون اتصالاً أفضل مع الجمهور. 
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وبذلك لا أقترح أن على المقدم أن يتخلى عن الملاحظات نهائباًء إذ 
يمكن لتقديمك أن يكون مسهباًء ومعقداً. وقد يحتوي على نقطة هامة 
جداً لا تريد أن تغفل عنها. وإذا كنت تقنس بعض الحقائق› والأرقام؛ 
فسيكون من الضروري أن تضمن صحة ما تقوله. هذه كلها مواقف تصبح 
فيها الملاحظات غاية في الأهمية. 

كيف يمكن لدا أن نتعامل مع الملاحظات» ونقي على اتصال العيلين 
بالجمهور مستمراً؟ تماماً كما يفعل مليعو النشرات الإخبارية في التلفاز؛ 
انتبه عزيزي القاري للمذيع وهو يقدم اللشرة الإخبارية. فهو يبقي رأسه 
قائماً ويحافظ على الاتصال بعينبه قائماً مع المشاهدين. وبين الحين؛ 
والآحرء يلفي المليع بنظرة خاطفة إلى ملاحظاته» وسرعان ما يعاود 
لشحفيق الاتصال بعيليه مرة أحرى مع المشاهد. (وقد يقول قائل: إن 
المليع يمتاز على المقدم من خلال وجود الشاشة المكتوبة أمام الكاميرا 
والتي لا يراها الجمهور»ء وهذا صحيح» لكن هنالك الكثير من الأحيان 
التي يضطر فيها المليع إلى تقديم أية مساعدة نتيجة لكون الأخبار التي 
يقوم بتقديمها طارئة جداً» ولم يتم الاستعداد لتقديمها مسبقاً). 

كما نرجو أن تنتبه عزيزي القاري إلى مذيعي نشرة الأخبار الرئيسة» 
وكيفية تعاملهم مع أوراق النشرة الإخبارية: إنهم يتعاملون معها بمنتهى 
الاحتراف ودون أن نشعر بها كمشاهدين. نهم لا يرفعون الأوراق إلى 
الأعلى (مما يتسبب في التشتيت العمودي في عكس ذلك)ء ولا يقوموا 


نفسك کم جار ج و 


اللصل الراعم جي تحفيق الأداء الأمثل 


بتحريكها كليراً وثنيها (مما يتسبب في التشتيت الصوتي خلاف ذلك). 
نهم بدلا من ذلك» يستمرون في الكلام ويحافظون على الاتصال العيني 
قائماًء ويقومون بتحرك الأوراف بمنتهى الرشافة» ودون أن يشعر المشاهد 
ٻشيء. وعليك إذن أن تمارس الشيء ذاته عند التقديم لتحافظ على اناه 
الجمهور لك وللرسالة التي تقدمهاء لا إلى الأوراق» والجهاز المارض 
وما إلى ذلك من الأمور التي تشتت الانتباه. 

وإذا كنت تريد لفت انتباه الجمهور إلبك؛ فعليك أن تركز انتباهك 
للجمهور أولاً. ادرس موضوعك بعلاية حتى يتسنى لك تقديمه بمننهى 
السيطرة» وبشكل لا تحتاج فيه العودة إلى الملاحظات بين حين» وآخر. 
وعندما تكون يداك مشغولتين بقصاصات الأوراق» والملاحظات الكشيرة 
لن تكون قادراً على تحفيق الاتصال بوساطة عينيه مع الجمهور. ولن 
تكون ادرا على التعبير بوجهك أيضاً. ولن تكون ادراً على تحقيق الأداء 
الأمثل وأنت على المنصة. 

سلو ك المنصة 

كاغلب المقدمين» لم بفاجئني الاستساج اللي حلصت إلبه إحدى 
الصحف» ومفاده إن المقدمين ينفقون في أربع ساعات من العمل من الطاقة 
ما يعادل عمل يوم بأكمله في الوظائف المكتبية التفليدية الأحرى. ويعرف 
هذا الأمر جيداً كل من يقف على قدميه أمام الجمهور ويلقي المحاضرات. 
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ويصسح هلا الأمر على وجه الخصوص على المقدمين الذين لا يكنفون 
بتقديم رسالتهم على المنصة وحسب» بل يقومون "بتمشيلها" أيضاً. 

ولعل هنالك الآلاف في الولايات المتحدة الأمريكية ممن يهوون 
الرقصص ويحبوله»› لكن كان هدالك شخص واحد فقط يؤدي الرقص 
کفرید آستير. وكلنا يعلم أله ليس من الصعب على أي إنسان أن قوم 
بهز جسده» وترقيص رجليه. لكن الراقص المحترف وحده هو الذي 
بستطيع أن يحول هذه الحركات إلى معنى» ويترجمها إلى فن راق 
بستيحوذ على اهتمام الجمهور» ويحقق لهم المتعة» والترفيه. 

وعلى غرار ذلك» هنالك الآلاف؛ بل مات الآلاف» من الناس الذين 
يتومون بالتقديم بشكل يومي في الولايات المتحدة. إلا أن هنالك القليل 
جداً من يقوم بالتقديم بشكل محثرف. وكما أنه من المعروف أن كل 
الناس قادرون على الكلام» وطرح المعلومات» المقدم المحترف هو 
وحده الذي يستطيع آن يحول هذا الكلام إلى معان مفيدة ذات مغزى› 
إنهم ء أي -المقدمون- أولثك الأشخاص الذين يستحوذون على اهتمام 
الإجمهور ويحققون له المتعة مع الفائدة. 

والحركات التي يقوم بها المقدم أثناء التقديم هي ما نطلق عليها "سلوك 
المنصة'. وعندما سمعت بهذا المصطلح أول مرة تبادر إلى ذهني لاعب 
الأولمبياد الأول حامل الذهب في رياضة الغطس 'غريغ لوغائس"*. إذ ما 
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زلٹ آذکر هدوءه: ورباطة چأشه عندما تقدم إلى الملصة وحقق الذهب بقفرة 
رائعة . لقد كان ذلك 'تقديماً' من روع ما شاهدت في حياتي. 

وتخيل لفسك وراء الملصة أمام جمهور عريض» أو في غرفة صغيرة؛ 
هل أنث مستعد "للغرص' في تقديمك؟ ويمكن لك أن تقف متصاباً في 
ركن الغرفة ولا تقوم بأي حركة» ويمكنك الاحتباء وراء المنصة» أو وراء 
الجهاز العارض» كما بمكنك من جهة أخرى» أن تجعل تقديمك مليغاً 
بالحيوية» والابتكار» وجديراً بتحقيق الفوز. 

وتساعد الإيماءات» والحركات المناسبة في إدخال المزيد من المعنى إلى 
الرسالة التي تقوم بتقديمها. ومن الأمثلة الكلاسيكية في هذا السياق نذكر 
أداء المهرج. إذ يقوم العرض باكمله على الحركات» والإيماءات المقدمة 
بمهارة. ويحدث الاتصال مع الجمهور درن أن يتم النطق بكلمة واحدة. 

وبالسبة للمقدم» تضيف الإيماءات ندرا لا باس به من التعبير الفيزيائي 
للكلمة المدطوقة. وتساعد هله الحركات في توضيح» أو تعزيز اللقطة 
التي تتحدث عنهاء وهي تملح التقديم قدراً كبيراً من الطاقة والتركيز. 
وبهذاء تساعد هله الإيماءات في الحفاظ على انتباه الجمهور أيضاً. 

وتساعد الإيماءات» والحركات في القضاء على الحواجز التي قد 
تكون موجودة بين المقدم والجمهور. ومن هله الحواجز مثلاً المنصة 
الخشبية في الغرفة. إنها كالجدار الذي يحول ينك وبين الناس الذين 
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تخاطبهم . ولسوء الحظ» تتطلب بعض المواقف أن تقف وراء المنصة 
لكن ذلك لا بعني أن تتوقف جامداً تماماً هناك! إذ يساعد تحركك إلى 
الأمام وإلى الجوانب في الأوقات المناسبة في خلق الانطباع ومفاده أنك 
مسيطر على المادة» وتتواصل مع الجمهور باهتمام . (لعله من الجدير أن 
أنوه إلى أن المنصات الشفافة آحلة بالظلهور شيا فشينا) . 

وإذا كانت لديك حرية التحرك أثناء التقديم» تحرك بحيوية ولشاط 
لبقي على انتہاه الجمهور» وحضوره معك» واحرص على تحفيق 
الاتصال العيني أثناء تحركك . تحرك إلى الأمام عند الجمهور في بعض 
الحالات» وارجع الوراء» والمنصة في الحالاث الأخرى. وغير في اتجاه 
خحطوتك أمام الجمهور. ويمكنك اللحدث من يمين الغرفة في وقث ماء 
ومن يسار الغرفة» أو مركزها في الوقت الآخر. 

ومع ذلك» انتبه إلى عدم تكرار حركاتك إلى الأمام؛ والوراءء 
وبالوتيرة نفسها. وذلك لأنك حتماً لا تريد للجمهور أن ينظر إلى 
تقديمك وکانه مباراة في التدس الأرضي| ولا تريد أن تبدو كالأسد 
الحبيس في قفص بائنظار قطعة اللحم التي سيرميها لك أحدهم! وحتماً 
لا تريد أن تهدهد الجمهور» وتدفعه إلى النعاس بحركاتك المتكررة. 

وعندما تقوم بالنقديم» كن راقفاً على قدميك. وفي بعض المواتف» 
كالحلشات النشاشية والفصول الدراسية» شاهدت الكلير من المقدمين وهم 
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يسشخدمون الكراسي الصغيرة للجلوس عليها. ومن خلال خبرتي» أرى أن 
المكان المناسب الوحيد لكرسي المقدم هو في زارية الغرفة حيث لا يعترضص 
الطريق . وذلك لأن جلوس المقدم پمنعه من أداء الحركات والإيماءات 
المطلوبة» ويملعه كذلك من الحصول على الطاقة. وعندما نبجلس نكون 
ميالين للاسترخاء. وعددما نكون كذلك» لا نستطيع التنفس بعمق. إذ 
تنحفض موارد الطاقة لدينا. وإذا كنت تريد أن تقدم عرض قوياً» فستكون 
بحاجة لكل ما يمكن الحصول عليه من طافة! ومقدار الطاقة التي تعرضها في 
اثناء التقديم سينعكس على الجمهور أيضاً ويجعله أكثر الثباهاً لك . 

ويتطلب تطوير السلوك الفعال أثداء التقديم قدراً كبيراً من التدريب. 
وهو من الأسباب التي تدفعك للتقديم كلما سنحت لك الفرصة. 
ولتحقيق مستوى عال في التقديم» يصبح التدريب والاطلاع على عمل 
المقدمين المحترفين من الأمور التي لا غلى عنها أبداً. 

وكلما كدت جالساً بين الحضور التبه جيداً لما يقوم به المقدم. ما هو 
السلوك الذي يقوم به المقدم وتستجيب له أکثر من أي شيء آخر؟ التبه 
إلى اللحركات والإيماءات التي تعزز من الرسالة. وهله الأشياء هي 
صينها الني تريد أن توصلها للجمهور عندما تقوم أنت بالتقديم. اعمل 
على محاكاة السلوك الذي يعجبك في أداء المقدمين الذين تتابعهم. وائتبه 
ايضاً إلى السلوك المشتت الذي يقوم به المقدمون أيضاً حتى يتسلى لك 
أن نتفاداه في أثناء التقديم . 
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وكلما ازدادث خبرتك في التمرين» والندريب على التقديم» تمكنث من 
القيام بالحركات؛ رالإيماءات الي تساعد في تدصيم الكلمات التي 
تستخدمهاء والتاثير العام الذي تحاول توليده في الجمهور؛ رإذا لم تصل إلى 
ذلك المستوى بعدء ركز على مفردة واحدة في كل مرة. وخلال المقديم 
القادم ؛ تدرب على القبام بالایماءات. وخلال التقديم الذي يليه ثدرب على 
حركات الراس والجسم. وفيما يليه تدرب على الحركة في الغرفةء والتواصل 

مع الجمهور مع القدرة على المودة إلى الملاحظات» والوسائط 
(السمع-بصرية)» ومع كل تقديم يمر عليك» ستكنشف أنك تضيف إلى 
خزينك المعلوماني قدراً جديدا من المهارات. ومع الوقث» سشصل إلى 
المرحلة الني تقوم فيها بالتقديم بمنتهى الراحةء والكفاءة العالية في آن معاً. 


التحضور 

تدمع قناة الاتصال البصرية بقدر كبير جداً من الأهمية فهي مسؤولة 
عن نصف التأثير الي يمارسه المقدم على الجمهورء والطريقة التي يدظر 
فيها الجمهور للمقدم تتمتع بالقدر ذاته من الأهمية المثعلقة بما پسمعه 
الجمهور من ذلك المقدم. ولا توجد هنالك مسائدات بصرية انضل من 
الحضور الشخصي للمقدم نفسه أمام الجمهور. 

والإشارة التي استهللدا بها هذا الفصل حول (فريد آستير) خلصت إلى 
القول : "لقد کان صوته ضعیفاً واهناًء إلا أنه کان يتمتع بحضور لا مثيل 
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له على الشاشة عوضاً عن هذا کله.' من هنا نستنتج آن ما کان يعوزه في 
الموهبة (في البداية)» عوض عنه في الحضور الممتع؛ والمؤثر. إن هلا 
الحضور ضرورة لا غنى عنها لكل من يقوم بالنقديم . 

ويتكون الحضور من عدة عوامل. ويتم تعريف الحضور على أنه 
'شيء ما يكون حاضرأً بطبيعة بصرية» ومادية ملموسة؛ ما يتمشل في 
وقفة الشخص» ومشينه» وسلوكه العام ؛ وهو عبارة عن نوعية خاصة من 
المكانة والتأثير تنبح للمؤدي أن يحقق علاة وثيقة الصلة مع جمهوره. ' 
الحضور هو ما يقوم الأشخاص بعرضه أمام الآخرين عندما يكونون قد 
أحكموا استخدام مهارات التقديم» وتقنيات الاتصال المختلفة. 

كيف يمكن للمقدم أن يحشق الحضور؟ اولأء عليك الاهتمام 
بالملابس. وهي من أول الأشياء التي يراها الجمهور فيك» وأاكشرها 
مادية. وظهورك الأول عند البدء بالتقديم أمام الجمهور هو الخطوة 
الأولى لتحقيق الحضور. 

والملابس المناسبة للمقدم تحقق غرضين: الأول» بغي أن تسهم في 
خلق الائطباع الذي تريد لدى الجمهور» وثانياًء يبغي أن لا تكون بعيدة 
الصلة عن الرسالة التي تقدمها. وعد أن تفرغ من التقديم» أنت حتماً 
ترید من الناس أن بفکروا بما قلته من كلمات ومعلومات» لا بالطريقة 
الي بدوت بهاء وبالملاہس التي كدت ترتديهاء أنت تريد من الجمهور أن 
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يكون واعياً لحضورك؛ لكنك لا تريد لذلك الحضور أن يطغى على 
التقديم الي قمٽ به. 

وتبيّن المحادثة التي أجريتها مع إحدى معارفي هذه النقطة تماماًء إذ 
ذهبت للشائها مع ريسها في العمل لمناقشة برامج تطوير الموظفين في 
شرکتهم. وبعد آن مشينا أنا» وهي لاحفاً مع بعض امتدحت تسريحة 
شعرها. ضحكت واجابت: 'حسناًء يبدو أئني بحاجة لبعض التدريبات 
على التقديم ؛ لاني كلما قدمتٽت ياي الناس بعد ذلك ويمتدحون جمال 
شعري فقط . " وکان شعرها جميلاً نعلاً. إلا أن المشكلة تكمن في انها 
كانت تظهره كليراً أثداء قيامها بالتشديم في مواقف غاية في الرسمية› 
وتنلاول موضوعات بالغة الجدية. 

وفي مناسبة أخرى» كدت جالساً مع أحد معارفي للاستماع إلى إحدى 
المحاضرات . وبعد مرور دقائق معدودات من بدء التقديم؛ اقرب ملي 
صديقي» وهمس بأذني قائلاً: 'ياله من غلي هذا المقدم! انظر فقط إلى 
ذلك الخاتم الفاخر الذي برتديه. "' وفي كل مرة كان يتحرك فيها المقدم» 
كانت الأضواء البراقة تدعكس ساطعة من حجر الماس الكير في الخاتم. 

لا يحتاج الأمر إلى الكثير من الجهد لتشثيت انتباه الناس. وبعد أن تكون 
تد أجهدت نفسك كلبراً في الإعداد للتقديم تجد أن الناس بعد انتهائك لا 
يتحدثون عن شيء سوى عن ربطة العثق التي ارتداها المقدم» أو الأقراط 
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الجميلة التي ارتدتها تلك المقدمة! وإذا كنت تريد عدم حصول مثل هلا 
الأمر لك تجدب ارتداء الملابس» وأدوات الزينة اللي تجذب الانتباه. 

وللسيدات نقول : تجن استخدام الأظافر الطويلة جداًء والمطلية بلون 
فاقع» تجنبن النسريحات الني تظهر الشعر كثيراً وتجعله مشيراً للائتباه» 
تجنبن ارتداء المجوهرات» والحلي» ونجنبن ارتداء خر صيحات 
الموضة في الملابس. 

للسادة لقول: تجبوا ارتداء ربطة العنق فافعة اللون» تجنبوا أرتداء 
الخراتم» ودبابيس ربطات العدق التي تكون كبيرة الحجم» وعاكسة 
للضوء» تجلبوا تسريحات الشعر الطويل جداأء والأشعث» توخوا الحذر 
في آن تكون ملاہسكم متناسقة الألوان. 

وعموماً» عليك بتجنب كل ما يقوم بالتأثير على تقديمك» أو يهيمن 
عليه من ملاہس» أو كماليات شخصية أخرى. قد يكون الظهور البراق 
المفرط في الأناقة مناسباً للعاملين في ميدان الترفيه» إلا أنه يؤثر سلباً على 
حضور المقدم. والمقدم الناجح» كما هي الحال مع رجل الأعمال الناجح› 
يرتدي ملاېسه کي يحشق النجاح من خلالها. وفي اجتماعات العمل الرسمية 
لا يوجد هنالك شيء انضل من البذلة الرسمية المعتدلة» ووقورة المظهر. 

ولمظهرك الخارجي تأثير مباشر على الجمهرر من اللحظة الأولى 
للتقديم» وقد يساعد ذلك في تعزيز مصداقيتك أو يضر بها لدى 
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الجمهور. ويمكن لك على سبيل المثال أن تذهب للتقديم أمام مجموعة 
من الناس وتكون قد أعددت نفسك بشكل رائع» ومهاراتك عالية أيضاً 
لكن إذا كدت مرتدباً شيماً لا بشوافق» ومؤهلانك تلك» فاعلم أن هذه 
المؤهلات ستوضع موضع الشك من قبل الجمهور (وتذكر أن الاستيعاب 
دائماً أقوى من الحقيقة). وإذا لم يستوعب الجمهور حضورك كشخص 
ذي مصداقية » لماذا تتوقع منه أن يقنع بالرسالة التي تعرضها عليه؟ . 

يشير الحضور أبضاً إلى "ما بتمثل في ونفة الشخص» ومشيته 
وسلوكه العام. ' لأن المشية الواثقة» والتصرف المتزن يسهمان في 
الطريقة التي يستوعب الناس حضورك أمامهم . والناس الذين يتصرفون 
بشكل أحرق» ویعکسون حالة من اللأثبات» وعدم الاتزان أثناء التقديم 
سيعانون من صعوبة مضاعفة للحصول على التباه الجمهور. إذا كنت 
تتحرك» وتقف» وتمشي بطربقة توحي للجمهور أنك غير والق مما تقوم 
به» فستكون اسنجابة الجمهور كالتالي: "إذا لم تكن أنت بنفسك واثقاً 
ما الدي تقوم به» لم علینا أن نصدق ما تقوله إذن؟' 

يكمن السر في تحقيق الحضور المناسب» والذي يمكن له أن بؤثر 
على الجمهور فعلاً في تحقيقق التوازن الصحيح . أت تريد أن تقدم بشكل 
جيد. لكن ذلك نفسه يوحي بصرياً أنك غير واثق مما تقوم به› أو لا 
تكترث له كثيراً. ولا تريد أن تقف متسمَراً في مكانك» وكأنك 
مضطرب» أو مشدود الأعصاب أيضاً. وتريد أن تعكس للجمهور 
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قدرتك» ورباطة جأشك» ولقتك بنفسك. ولا تريد أن تظهر متعالياًء 
وسلطوباً في الوقث نفسه. 

والحضور في الواقع هو عبارة عن قضية كونك حاضراً مع الجمهور 
بالطريقة التي تريده آن يكون حاضراً معك. وتريد من الجمهور أن يكون 
متها لك» ومهنماً كليراً بالموضوع اللي تقدمه له. وعندما يكون ذلك 
هو مبتغاك من الجمهور» عليك أن تعطيه الشيء نفسه أيضاً. 

مانقدمه صوتيا 

يبين تمرين سيط الأهمية الكبرى لاإشارات الصوتية أثناء التقديم . 
اسأال ستة أشخاص أن ينطقرا مفردة التعجب "آه". وسيتضح لك أن 
طبيعة هله المفردة ستتباين من شخص لاخر حسب قدرانه التعبيرية . وأن 
كل مرة يتم فيها نطق هله المفردة تتمتع بمعنى مختلف عن الآخر اعتماداً 
على التأثير الصوتي المصاحب لها. وينطبق ذلك تماماً على الكلمات التي 
تدطقها أثناء التقديم» وتقوم الفعالية الصوتية على أربعة عوامل : الجودة؛ 
والترليم الصوتي ٠‏ والوتفات› والمالثات الكلامية. 

الجودة 

الجودة الصوتية تشتمل على طبقة الصوت» ومدى ارتفاعه وحدته. 
وببساطةء هل لبرة صوتك عالية م حادة آم هادئة؟ سريعة آم بطيئة؟ هل 
برة صوتك جادة» آم مرحة» آم محببة؟ وعادة ما تكون الحالة الوسطى 
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في كل ذلك هي الحالة المشالية للأداء الصوتي. ويقوم المشدمون 
المحترفون بنطق الكلمات بنبرة متوسطة» وبارتفاع معتدل» وسرعة 
معقولة (مع بعض التغييرات هنا وهناك تفادياً للملل) . 

الرنيم الصوتي 

إن رفع ؛ وخفض» وتغيير لبرة الصوت من العوامل المهمة جداً في 
الأداء الصوتي (كما لاحظا من التمرين البسيط على مضردة التعجحب 
املاه). ما من شيء يضجر الجمهور» ويفقده انتباهه كلرة الصوت 
اللمطية الواحدة» بحيث يصعب مندها حتى المحاولة لإقناع الناس بما 
تريد» إن الترئيم الصوتي المناسب أثناء الكلام يساعد في تحفيق اللغيير» 
والدوع» وهو الأمر الذي يبقي على اناه الجمهور قائماً فيما تقوله. 
والأكثر أهمية من ذلك يسهم الترنيم الصوتي المناسب إلى المعنى الذي 
ترد لرسالتك أن توصله للجمهور» بحیث ستبقی في آذهانهم طويلاً. 

وبالإضافة إلى التعبير عن المعلى» يمكن للترنيم الصوتي أن يساعد 
على النركيز» لكن تركيز نقطة معيلة لا يعني بالضرورة رفع لبرة الصوث. 
لقد رايت بعض المقدمين؛ وهم يصرخون بأعلى أصواتهم لجعل 
الجمهور يبه إلى لقطة معينة وكأنه أصم. وبدلاً من ضرب المنصة 
بأبديهم؛ تراهم يصضعون الهواء بكلماتهم! ولا يؤدي هذا "الصراخ" إلى 
إزماج الجمهور فحسب» بل قد يكون تأثيره على الرسالة» والموضوع 
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سلبياً جداً» وفي المرة القادمة التي تريد فيها للجمهور أن يسمعك؛ 
خفض صوتك» وتحدث ببطء أکثر. 

الترنيم المؤثر: هو الترنيم في المكان المناسب» تجدب القيام بالترنيم من 
أجل الشرئيم فقط؛ لأن القيام بذلك سيشئت الائشباه عن موضوعك؛ كما 
لاحظت ذلك بنفسي في إحدى الجلسات التدريببة الني حضرتها. إذ اكتشفت 
بعد عدة دقائق أي نسيت الموضوع › وتعلقت في الترنيم محاولاً أن أجد 
المغزى وراءه. بعد ذلك دهشت من السب عندما عرفته. إذ امت المقدمة 
برفع صوتها في عشر عبارات» وخفض صوتها في العبارات العشر الأخرى؛ 
وعاودت فرفعت صوتها في العبارات العشر الأخرى وهكذاء لقد كان ذلك 
التقديم النمطي مملاً جدا. لقد كان بحث على النوم بدلاً من الائتباه. 

اريم الصوتي السليم هو ذلك الذي يطابق نبرة الصوت مع المعنى 
المطلوب إيصاله في الكلمة المنطوقة. وهله هي» في الواقع » الوظيفة 
الرئيسة للترلبم : توضيح المزيد من المعنى مع الكلام» واستخدام الترنيم 
للحصول على انتباه الجمهور هو أمر ثانوي في واقع الأمر. لكن عندما 
تحقق الأول تكون آلباً قد حققت الثاني . 


الوقفات 


الترنيم الصوتي الملاسب هو أحد التقليات التي تعزز من التوصيل 
الصوتي للجمهور. وكذلك الصمت في بعض الأحيان. 
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والمقدم الذي يشعر أن عليه التكلم بشكل متواصل أثناء التقديم يضر 
لفسه وجمهوره کلیراً. فهو يضع نفسه تحت قدر كبير جداً من الضغط 
والذې يدي إلى أنه سيتحدث بصوت عال جدأًء وبسرعة كبيرة أيضاً. 
ونلاحظ أن هذا النوع من المقدمين لا يتراجع عن المنصة ابداً خوفاً من 
سيان ما يقوله. ويزيد الأمر سوءاً» عندما يعمل هؤلاء على ملع وجود 
اي فراغ بين الكلام فيضيفون الكلبر من المالثات الكلامية مثل : 'إممم' 
و "اا وما إلى ذلك. 

ارتح قليلاًء وامنح نفسك فرصة للهدوء» وهل الاستراحة سيقدرها 
لك الجمهور كثيراً. وخلال حديلك المستمر» كان الجمهور مشغولاً 
بالاستماع لك وتوقع ما سياني (وهو الأمر الأصعب فعلا). سيتيح لهم 
الشوقف فرصة اللحاق بك. ولحظة الصمت هذه ستمكنهم من هضم ما 
لته لهم ذهنياً. وبمقدورك أن تدوقف عن قصد أثناء التقديم لتجعل 
اللقطة ترسخ في أذهانهم . 

وأنضل الأوقات للوقفات هي بين الأسئلة البلاغية» والقاط الرئيسة 
في الموضوع » ومن الفوائد الأخرى للوقفات هي في حالة كونك بحاجة 
للعودة لملاحظاتك» والتأكد من أنك تسير بالاتجاه الصحيح. وفي هذه 
الحالة» قد لا يكون التوقف كما أردت له أن يكون» لكن الحمهور لن 
بلاحظ شيا إذا ما تعاملت مع الموقف بعناية. 
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ولنفترض أنك تركت المنصة؛ واقتربت من الجمهور لتشرح نقطة 
مهمة في الموضوع. وشعرت عندها انك بحاجة للعودة إلى المنصة 
للاطلاع على بعض الملاحظات المهمة. قدم ما أسميه أنا "تمهيد 
التوتف'» الذي يعمل كالجسر الذي بنقلك من مكان لآخر. 

وإليك كيف تعمل هله الطريقة» شعرت بالحاجة الماسة للتوقف 
لاسترجاع المسعلومات في ذهدك. وفي الوقت الذي تحافظ فيه على 
الاتصال بعينيك مع الجمهور (اثداء عودتك إلى ملاحظاتك)ء قل تمهيدك 
للتوقف. وبالاعتماد على طبيعة رسالتك» وعلى مكان وقوفك في الغرفة» 
ستساعد هله العبارات في حل المشكلة 'بالإضافة لذدلك؛ نريد أن ناتش 
العامل التالي. . . ٠"‏ "من النقاط المهمة الأخرى ٠"...‏ كنا نتحدث عن 
القضية "ما سيلي". . .؟ (كما لو أنك تطرح سؤالاً بلاغياً)» وفي أسوا 
الحالات الممكدة» يمكنك أن تقول ببعض المرح وبابتسامة: "الآنء اين 
کا . .؟" ثم يأتي الوقف الذي تقوم يه بمراجعة ملاحظاتك» ونبجميع 
أفكارك من جديد؛ وتستمر في التقديم . 


المالنات الكلامية: 


الوقفات» سواء كانت مقصودة أم لاء أنضل بكثير من المائات 
الكلامية. وهله المالئات هي الكلمات والعبارات التي يستخدمها 
المقدمسرن لملء الصمت . إنها تلك الإشارات الصوتية شل "إنمم" 
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و "ااا" والتي تؤدي إلى تشتيت انتباء الجمهور» وعلى الصعيد الصوتي› 
تعترض هله المالئاث مسيرة الرسالة وتؤشر إلى وجود حالة من عدم 
التأكد لدى الممشدم. وفي الواقع ٠‏ قد لا يشعر المقدم بلك إلا آن 
الجمهور يتصوره كذلك. 

إن استخدام المالمات الكلامية هي عادة لا واعية. ويمكنك التأكد إذا 
کدث تستخدم هله الحالة من خلال تسجيل صوتك أثداء الشقديم 
والاستماع له لاحقاًء وفي الواقع» مع أن التسجيل الصوتي أصبح اليوم 
تقلية متاحة للجميع» ورخيصة اللمن» إلا أنه يعد أداة رائعة لتقويم الأداء 
الصوتي . ويخبرك صديقك أنك تردد هله المالثات على الدوام. وعلی 
فرض أنك مثلنا جميعاً» لن تكون هذه الانتشادات موضع ترحيب لديك . 
وإذا لم تكن مدركاً بأنك تقوم باستخدام هذه المالثات» فمن الطبيعي أن 
لا تصدق هله الانتقادات. وباستماعك للتسجيل الصوني لتقديمك› 
ستتمكن من التعرف على المشكلة ومعالجتها. وبما أن الثناة الصوتية 
تشکل ثلث التاثير الذي تمارسه على الجمهور علد التقديم› آری آنھا 
تستحق قليلاً من التفويم الذاتي بخس التكلفة. 

مانقدمه لفظيا 

مقارنة مع القئوات البصرية» والصوتية» تشير دراسات الدكنور 
" ميهرابيان" إلى أن الكلمات لا تشكل أهمية كبرى في المحصلة العامة 
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للاتصال المباشر وجهاً لوجه. ومع ذلك» تنمتع الكلمات التي تستخدمها 
بقدر من التاثير بزداد» ويلخفض حسب استخدامك لها. ولتحقق أداء 
متفوق في التقديم» تحتاج إلى جعل رسالنك مقدمة بكلمات تمتلك اكبر 
ٹاثیر ممکن . 

وأكشر الرسائل تأثيراً هي تلك التي ينم التعبير عنها بلغة سلسة بسيطة 
وواضحة . على رسالتك أن تكون مقدمة بكلمات تجعل المعلى الذي تريد 
إيصاله للجمهرر واضحاً. واستخدام الكلمات» والعبارات السهلة هي 
أنضل طريفة للقيام بذلك. 

وإذا كدت تريد أن تبهر جمهورك بالکلماث› والعہارات المعشدة 
الطتانةء فإنك ستتعرض إلى خطر الظهور كالشخص المستعرض امام 
ذلك الجمهور. والأسوأ من ذلك قد پلاہس السعنى على البجمهرر› 
وتصيبه الحيرة» والارتباك من الذي تقوله. ومن الصعب كليراً أن يتمكن 
المقدم من جعل تقديمه مليغاً بالمعنى باستخدام القليل جداً من الكلمات 
المنتقاة بعناية» والدقيقة. وفي الواقع هله هي الطريقة المشلى للتقديم. 

ومن بين الكلماث التي تختارهاء تنمستع الكلمات المشسحونة 
بالانفعالات العاطفية بقوة تأثير كبيرة على الجمهور. والنقديمات الأكثر 
إقناعاً (كالإعلانات الأكثر إقناعا) هي تلك التي تعزف على الأوتار 
العاطفية في نقسية الجمهور. والكلمات العاطفية توصل المعنى إلى 
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الجمهور بمنتهى السرعة والقوة وبهذا تجعل من التقديم مؤثراً» ويبقى في 
ذاكرة الجمهور لفثرة طويلة. 

اقرا الكلماث التالية بصوث عال» وحدد أياً منها أكثر إثارة للعواطف : 
البوليس» أو الغوستابو؟ سعید أو مبتهج؟ ميت أو مقتول؟ غير آمن أو 
خطير؟ الصبح أو الفجر؟ مسشخدم المخدرات أو المدمن؟ ولاحظ عزيزي 
القاري الفرق بين الاستجابة الي تثيرها هذه المفردات في داخلك. 

وتقوم هذه الكلمات العاطفية باستحضار "صورة كلامية' في ذهن 
المستمع. وعلى هذا الصعيد» نرى أن هله الكلمات تعمل ضمن قناة 
التوصيل البصرية» والتي تمنح القناة اللفظة مزيداً من العمق. وتؤثر هذه 
الكلمات على مشاعر الناس» وحواسهم. ومن هنا تكون هذه الكلمات 
أكثر قوة في الإقناع . 

وللأسف» تدميز اللغة البشرية بقدرتها على تغيبر التعاببر» وتلطيفها 
كثيراً. على سبيل المثال» رجال النفاياتث أصبحوا اليوم مهندسي 
التصحيح ؛ والناس المدمنون على الخمر» والمخدرات أصبحوا يدعون 
بالمفرطين في تداول هذه المواد» والأمهات في المنازل أصبحن يلقبن 
بالعاملات الداخليات» ومندوبو المبيعاث بالمحاسبين التنفيذيين. ومن 
يدري» قد ياتي يوم تتحول فيه فطيرة النفاح إلى شيء آخر» والله وحده 
أعلم ہما یکون. . .! 
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لقد طورنا مجموعة من المفردات في المصطلحات التي نستخدمها 
بحيث تراعي عدم الإساءة إلى أي أحد في مجتمعاتنا المتعددة 
(المجتمعات الغربية)» وفي غضسون ذلك» أصبحث لروة لغدا 
(الإنجليزية)» وقوتها التعبيرية في حطر. إذ أصبحت المعاني مخففة 
وباهتة. والكلمات التي كانت فيما مضى أداة حادة في يد المقدم أصبحث 
البوم غير قادرة على العمل بالشكل المطلوب. 

نعم» نحن نتواصل خلال القدوات البصرية» والصوتية. مع ذلك يبقى 
تألير الإشارات البصرية» والصوتية قرياً جداًء إلا أن الكلمات المنتقاة 
بعناية والتي تمتلك كليراً من المعطيات التي تعزف على التجارب 
الشخصية للمستمع لها تأثيرها الذي لا ٻاس ٻه أبضاً. وهي قادرة على 
إثارة الكثير من الاستجابات الداخلبة القوية داخل الجمهور. 

اختر الكلمات» والعبارات التي تتمتع بقدر كبير من التأثير» وتجدب 
الكلمات الخالية من المشاعر» والانفعالات. وعددما تقوم بالتقديم» اختر 
الكلمة الشاقبة» والعبارة العاطفية . استخدم اللغة اللي تحرك مشاعر 
الجمهورء وتدفعهم إلى القيام بالفعل. 

الأسلوب 

ما الذي سنفعله بالمهارات البصرية» والصوتبة» واللفظية التي طورتها؟ 
حسناً» من خلالها ستقوم بالتقديم طبعاً. لكن» لنفترض جدلً أن مائة 
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شخص غبرك اطلعوا على هذا الكتاب» وهم بعمدون تطبيق النفنبات نفسها 
التي تعلمنهاء ما الذي سبجعلك متفوقاً عليهم؟ ما الذي سيميز تقديمك؟. 

إنه الأسلوب» بتكون الأسلوب من الخصائص» والمزايا التي تقوم 
بوساطتها بعرض تقديمك بطريقة يصعب على أي أحد غيرك أن يقوم 
بها. وكل مقدم مؤثر يتمتع بأسلوبه الخاص» وطريقته المنفردة في 
التقديم؛ والتي لا يقوم بها غيره. اليس صحيحاً أا نستمتع بناقديم أولئك 
المقدمين الذين يعبرون عن شخصيتهم واستقلاليتهم في أثناء العمل؟ 
والذين تسطع شخصياتهم من خلال التقديم؟ . 

تعال عزیزې القاري معنا لنراقب أداء ثلاثة من رجال المحترفين في 
عالم التقديم : "كيني بلائتشارد' مقدم برنامج "مدير الدقيقة الواحدة"» 
و" توم بيثرز" المعروف لمسلسلاته التي تدعى "التفوق وخدمة الزبون'» 
و"زيغ زيغلار" معد ومقدم برنامج "أراك في القمة.' والمعلومات التي 
بقدمها هؤلاء السادة ليست بالخارقة» والجديدة. والقدوات التي من 
خلالها يقومون بالنواصل مع الجمهور هي نفسها التي يستخدمها 
الآحرون» وحتى نراهم يرتكبون الأخطاء بين الحين والآخر. وجل من لا 
پسهو› كلنا عرضة للخطا. 

مع ذلك نلاحظ أن كل واحد من هؤلاء السادة مقدم محترف عالي 
لأداء بطريقنه الخاصة. ويعزى ذلك جزئياً إلى مهاراتهم في التقديم. 


نفسك كحرف جح ت 
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ويمكن أن يعزى ذلك إلى الأسلوب أيضاً. إذ بقوم كل منهم بتقديم 
رسالته بأسلوبه الشخصي الذي يميزه عن الآخرين . ويمكن آن يقوم 
وباداء عال جداً. من هنا نستنتج أن الأبعاد الشخصية للمقدم تولد أبعاداً 
مخنلفة في تداول الموضوع عند تقديمه للحمهور. 

وتساهم ثااثة أبعاد ہشكل كبير في التقديم . وهده الأبعاد موجودة في 
كل مقدم محترف . ويمكن التعبير علها بالمعادلة التالية : 
٠‏ الفاعلية = الطاقة؛ والحماس» والتشجيع الذي تمنحه للجمهور, ٠‏ 

الطافة 

بعد أن حضر صديق لي إحدى الجلسات النقاشية» سالته كيف كانت 
الجلسة؟ فأجاب بكلمات صورية رائعة: 'يمكنك أن ترى العشب وهو 
يدمو تحت قدميك . ' وكانت تلك طريقنه في القول تعني أن النقديم كان 


مملا. 


ويعاني هذا النوع من التقديم من الكسل. وعندما تمضي الدقائق كأنها 
ساعات في ذلك التقديم› فهذه إشارة أكيدة إلى أن المقدم بحاجة إلى 
حقلة في اللراع» حقلة تملحه جرعة من الطاقة! , 
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كيف يمكن للمقدم أن ينقل الطاقة إلى الجمهور؟ بدايةء نم جيداً في 
الليلة الني تسبق التقديم . (وهذا يعني أنك مستعد بشكل جيد مقدما 
ولست بحاجة للاستعداد في الليلة التي تسبق التقديم). من الصعب فعلاً 
على أي شخص أن يجعل الجمهور أكثر حيوية وهو يجرجر قدميه 
بصعوبة» ويتلعشم بالكلمات» وعيناه محمرتان من السهر . 

تنشط جيداً قبل التقديم. ومنل اللحظة الأولى التي تحرج فيها من 
المدزل» ليكن صدرك ملياً باللشاط» والحيوية . حرك يديك لتحريك 
الدورة الدموية. تخيل أن أمامك تجربة إيجابية رائعة. وتصور نفسك› 
والجمهور» والمكان» وأنت تقدم بتدر كبير من الحيوية والطائة. ويساعد 
هذا التوقع في بعض الأحيان في تحفيزك على المضي بقدر أكہر من 
الطاقة » والنشاط إلى التقديم. 

وابق واقفاً على قدميك أثناء التقديم. وحتى في الجلسات غير 
الرسمية العابرة» قفاوم رغبتك في الجلوس . إذا كنت تريد للجمهور أن 
يكون حيوياً» ومليئاً بالطاقة عليك انت أن تكون كذلك أولاً. وستحصل 
على المزيد من الطاثة إذا كدت متحمساً لموضوعك كثيراً. 


الحماس 
أكمل الاستبيان التالي: 


-١‏ احسب علد الأشخاص الذين تتصل بهم پشکل منتظم حلال 
الأسبوع. کم عددهم یا تری؟ 


۳ ۰ ت‎ Opiate etapa venan ANTON IY rono rale mlrê x A tan DDN أ 5 « ف‎ 8 


الفصل الرابع تحقيق الأداء الأمثل 


۲- من هؤلاء الناس» كم هو عدد الذين تستطيع أن تصفهم بأنهم 
متحمسون فعلاً؟ 
كلما طرحت هذين السؤالين على مجموعة ما» يسنجيب من بين ٠١(‏ 
أو )١‏ شخصاًء واحد» أو اثنان متحمسان فعلاً. ولن يتوقف استغرابي 
من هله القضية أبداً. نحن نعيش في أكشثر بلدان الكرة الأرضية 
'دايناميكية '» ومع هذا فن /.٠‏ من السكان متحمسون فقط . 
وباستشناء الأحداث الرياضيةء والمناسبات الخاصة» يبدو أن الحماس غير 
متوفر لدينا بكثرة. وغالبية الناس لا يبدون راضين عما يكونون» وما يقومون 
به» وما عليهم قوله. أو أنهم لا يعبرون عن رضاهم بطريثة يستطيع الآلحرون 
أن يلاحظوهاء إن هذه القضية كارثة كبرى ثي المقدم. كيف يمكن لك أن 
تلع الناس بقيمة رسالتك إذا لم تقدم تلك الرسالة بقدر كبير من الحماس؟. 
ولا أقصد بالحماس هنا المبارات البلاغبة الطنانة من وراء المنصة. إنها 
بكل بساطة قضية منح التعبير الأصدق» والأرضح لمشاعرك حيال الموضوع 
الذي تقوم بتقديمه» وحيال الأشخاص الذين تقوم بتقديم الموضوع إليهم. 
والحماس بين أنك راض عما تقوم بتقديمه وعن الاس الذين تقدم إلبهم. 
والمقدم المحترف يلير حماس الجمهور من خلال حماسه شخصياً. 
وإذا كان الموضوع اللي تقوم بنقديمه يعز عليك كثيراًء لا تتردد في 
إظهار ذلك للجمهور. وإذا لم يكن الموضوع عزيزاً عليك» تظاهر بأنك 
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تحقيق الأداء الأمثل الفصل الرابع 


متحمس له» وتحبه. وحتى عندما تقدم موضوعاً تعتقد أنه ممل» ومعقد 
جداًء ابحث لك عن شيء بير حماسك فيه . 

الحماس حالة معدية. وستنتقل هذه العدوى إلى جمهورك. لذا إذا 
أردت للجمهور أن يستمتع بحديثك» وبالموضوع الذي تقدمهء ليكن 
تقديمك شعلة من الحماس!. 


الشد 


لا أستطيع التفكير بموقف واحد لا يريد فيه المقدم من الجمهور أن 
بكون متحمساً للقيام بشيء ما. إذ يريد مدراء المبیعات مثلاً أن يكون 
ملدوبو المبيعات لديهم متحمسين لبيع المنتج الجديد. والمحامون 
يريدون أن يكون المحلفون متشجعين لإصدار الحكم الصحيح . 
والمسعلمون يريدون من طلابهم أن يكونوا متحمسين لاستخدام 
المعلومات. وأصحاب المهن يريدون من آقرانهم أن يكونوا متحمسين 
لنطبيق النقنيات الجديدة. ورجال الأعمال يريدون من عملائهم أن يكونوا 
أيضاً متحمسين للقيام بالمزيد من الأعمال النجارية. وأنا أريد منك 
عریزې القاري آن تكون متحمساً للتقديم كمحترف!. 

وبالرغم من كل المعلومات» والأسباب التي تقدمهاء» ستتمكن من 
تشجيع الجمهور في خاتمة المطاف من خلال الثفة التي تبينها له» والثقة 
كلمة مشتقة أساساً من مفردتين: "مع" و "إيمان'. وعندما تقوم بالتقديم 
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"مع الإبمان' بذاتك» وبالرسالة التي تقدمهاء وبالجمهور الذي تقدم لهء 
سيہدي الئاس حماسهم لان ياخذوا اللغة من الثفة التي توصلها إليهم . 

ومن مواصفات المقدم المحترف أن يكون قادراً على تشجيع 
الآخرين. وسن خلال التقديم المعد بعناية» والدي تقوم بتقديمه بمهارة 
للجمهور الذي تحاول إتامة علاقة طيبة معه» تتمكن من تشجيع الناس 
على الإتدام على تبني أفكارك» والرسالة التي توصلها لهم. وعددما تقوم 
بذلك» ستتمكن من تحقيق هدنك الأساسي الذي دفعك للتقديم اصلاً. 

هل تنذكر عزيزي القاري التعليق الذي بدأنا به هذا الفصل عن "فريد 
آستبر ؟ "لقد کان راضياً عن نفسه على الدوام وکان سعيداً جداً فيما 
يقوم به من عمل . وهو الأمر الذي جعل جمهوره بستمتع بأدائه إلى أبعد 
الحدود. " لقد كان له أسلوبه الخاص» والمميز. لقد كان يعرض التقديم 
وهو مليء بالحماس» والطاقة والثقة التي تشجع جمهوره على الاستجابة 
له بأفضل الطرق؛ وېمنتهى الإمجاب. 

وكما هو الحال مع كل مقدم محترف» تمكن من السيطرة على التقنيات 
المطلوبة أول الأمر. فقد قام بالاستعدادء والتمرين لفترة طويلة ومع الوقت 
تمكن من السيطرة على المهارات الأساسية لمهنته. وني اللحظة التي تمكن 
فیها ' آستير " من السيطرة على كل هله الأساسيات» تمكن من الرقص امام 
الجماهير بمنتهى الرشافة» والتلفائية ودون أي تأثير. 

رالتقديم (كما الرنص) هو فن قائم بذاته. ولا يمكن للمهارات» والتفنيات 
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تحمقين الأداء الأمثل 


الفصل الرابع 


أن تحل محل الأسلوب الشخصي للمقدم. بدلا من ذلك» فهي ساعد في 
تطويره» وتدميته . وعندما لا يكون ذهنك مشفولاً بكيفية التقديم» والإجراءات 
المطلوب القبام بهاء تدمكن من التعبير عن ذاتك بقدر أكہر من التلقائية. ولن 
بسهم تعلمك لهله المهارات في جعل تقديمك راسخاً في أذهان الجمهرر 
نحسب» بل سيمكلدك من تعزيز هله التجربة» وتقويتها أكثر فأكثر. 

اتمم 

عندما تعرض في النقديم فإنك توصل المعاني» وتخلق الانطباعات 
لدى الجمهور من خلال الاعتماد على تصميم معين تستلبطه أنت لا تجده 
جاهزاً. وما من مقدم محترف بخاطر بنرك محتوى الرسالة التي يقدمها 
للصدنةء وكذلك لا ينغي على المقدم أن بثرك عناصر التوصيل للصدفة 
ايضاً» وسيكون ذلك أشبه بانتقاء صندوق جميل» ومرتب لهلية جميلة 
وتركها في الشارع باننظار مرور شخص ما ليلتقطها. ولا تعتمد على 
الجمهور» وقدرته على استتتاج معنى رسالتك» وفحراها وحده. ولائك 
المقدم» فمن مسؤولياتك أن ينم التقديم بعلاية فائقة. 

التفديم بعناية يعني استشمار التقنبات البصرية» والصونية واللفظية 
المناسبة خلاله . وينبغي أن يتم تقديم كل علصر (سواء كان من الكلمات› 
او الترنيم الصوتي› أو الملابس» أو الحركات) وفق سياسة مرسومة مسبقاً 
بحيث يحقق الهدف المطلوب منه» وينبغي التلويع في استخدام هذه 
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التثنيات لابقاء على انتباه الجمهور واهتمامه . وعلى التقديم أن يكون ملياً 
بالحماس» والطاقة والثقة حتى يدفع الجمهور للاستجابة. 

في الفصل الثاني من هذا الكتاب والذي بتنارل كيفية إعداد الرسالةء قارنا 
بنبة التقديم بتلك الني تدمتع بها البنايةء وتقنبات التوصيل هي اللمسات 
الأحيرة لما بعد البناء. وهي تضيف الألوان» والحيوية إلى بلية معلومائبة 
خالية من كل ذلك قبل هذه اللمسات. وأسلوبك الفردي الخاص هو الذي 
يضيف هله اللمسات التي تجعل التقديم يتمتع بسماث خاصة تنفرد بها عن 
غيرك وتجعل الجمهور مرتاحاً له. وهكذا يكون التقديم معد بعناية. 

بعض الإرشادات الإضافية 

حول توصيل المعلومات للجمهرر 

إياك» والقراءة من نص مكتوب أمامك» إذ لا يعتبر هذا تفديماًء 
بل هو مجرد تراءة بصوتٹ عال, 

إياك» وحفظ النصوص. فهذا ليس بتقديم» إله مجرد إلقاء. 
والفراءة أو الإلقاء لنص مكتوب سلفاً تملع التواصل من أن يكون تلقاثاً 
مليثاً بالتعبير» والحيوية . وهو أمر يقلل من فاعلية التقديم» ولا يعززها. 

0 إياك» وتوجيه الإشارات إلى الناس. إنها إيماءة مسيثة وتشير 
امتعاض الجمهور. وعددما تومئ للتركيز على لقطة معينة» لتكن راحة 
يدك مبسوطة تماماً (كما لو أنك تمد يدك لمصافحة أحد ما). 
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0 حدد دائماً هدفك» وكلما طُلب منك ان تقدم لمجموعة ما اسأل: 
"ما هو الهدف؟' (بكلمات أخرى» ما هو الإنتاج المتوقع منك؟) 
والسؤال بين اهتمامك بفائدة الجمهور» والأكثر أهمية من ذلك» ستكسب 
ما يعبنك من المعلومات على التقديم بشكل يلبي احتياجات الجمهور. 

7 احترم وقت الأشخاص. والسؤال الثاني الذي ينبغي عليك طرحه: 
"ما هو الوقت المخصص للتقديم؟ ' وإذا كانت الفترة الزمنية المخصصة 
طويلة جدأء أو قصيرة جداً اقش ما یمکن القیام به من تعديلات : إا 
على صعيد الإطار الزمني أو على صعيد الهدف من الموضوع. وإذا كان 
الإطار الزمي مقبولاًء قم بإعداد المادة بحيث تفرغ منها قبل ثلاث» أو 
حمس دقائق من نهاية الوقت المحدد (وذلك إذا كدت تريد إفساح المجال 
أمام الجمهور لطرح الاستفسارات والأسئلة). وبهذه الطريقة» ستكون 
متاكداً من أنك ستكمل تقديمك في الوقت المحدد. 

وأذكر لك عزيزي الفقاري الإخفاق التام الذي حدث في المؤتمر 
الديموقراطي الوطني في عام (۱۹۸۸) في أمريكا. إذ تم تحديد فترة زملية 
مدتها )٠١(‏ دقيقة لحاكم ولاية اركانساس في ذلك الوقت بيل كلينتون. 
إلا أله استمر في التحدث بعد مرور أكثر من )١(‏ دقيقة. وأشار له 
المخرج أن ينهي خطبته» وتم استخدام الأضواء الحمراء لشد انتباهه 
وبدأ الحضور بالتذمرء وإصدار الأصوات. ومع ذلك استمر كليشون 
بالحديث. وتم وصف هله الحادثة على أنها "اندحار وطلي عبر 
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التلفزبون' .)٤(‏ وأدى ذلك للتاثير بشكل سابي بالغ على مسيرة طويلة 
من العطاء لهذا الرجل؛ لأنه لم يحترم وقت الجماهير. 

7 احترم الأشخاص» وتعامل مع جمهورك بمننهى الاحترام؛ والكرم وريج 
الدصابةء والمرح. وما من شك أن التقديم أمر جدي جداً. ولك أن تشعر 
بالضغط الكبير الذي بسببه ذلك. وقد تظن أن موضوعك مخيف» ومعشد 
للغاية. وقد يوجد بعض المشاغبين في الجمهور. ومهما تصرفث بكياسة 
ومهما بدوت محترماً تشعر أنهم هناك للنبل منك. (لا تدع ذلك يلير أمصابك. 
نهم يتصرفون على هذا الدحو؛ لانم مخلوتات معدومة المواهب» وتعيسة). 

0 لا تسمح لهؤلاء المشاغبين أن يضيعوا وقتك» ويشتتوا انتباهك . 
ركز ٻالمشاعر الطيبة على بقية أفراد الجمهور» مع احترام بالغ لوقتهم» 
واهتمامهم . انظر لهم على أنهم يؤدون لك معروفاً بحضورهم» وبالائتباه 
لما تقوله لهم . وابتسم على الدوام. أنا ابتسم للناس الدين احترمهم؛ 
لانني أحسدرم الناس الذين أحب» والناس الذين أحب هم الناس الذين 
يجعلونلي أبتسم. هكذا أنظر إلى الجمهور» وهي فعلاً نظرة لاجحةء 
وأثمرت عن نجاح ملقطع النظير. 

أنظر لنفسك على أنك قدوة» ولموذج» (أو على الأقل احتمال بأن 
تكون كدلك). وسواء كنت تقدم للمئات من الأشخاص البالغين في 
مؤتمر ما؛ أو إلى مجموعة من المدراء التفيذيين الكبار» أو الموظفين 
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أفرائك في العمل» أو إلى ثلاثين شاباً مراهقاً في إحدى المدارس 
الشانوية» في كل هذه الحالات الجمهور ينظر إليك. وامنحهم السبب 
الكافي ليتطلعوا إليك . لماذا؟ لأن الناس عادة أكثر استجابة للأشخاص 
محط الإعجاب» ولذا يكونون أكثر اقتنااً بهم . 
قل دائماً: "شكراً" لفرصة التقديم. وإذا كنت مندوب مبيعات 
يبحصل على إذن للدخول إلى مكاتب الموظفين؛ فهذه فرصة. وإذا كنت 
ضيفاً تتحدث ضمن جدول محدد أمام مجموعة ماء فتلك فرصة. وإذا 
كنت مديرا» أو معلماًء أو واعظاًء أو سياسياًء يستطيع الدخول إلى 
تلوب الناس» وعقولهم» فتلك فرصة رائعة بحق. وبصرف النظر عن 
المهنة التي تقوم بهاء وبصرف النظر عن مناسبة التقديم» بنبغي عليك أن 
تدظر إلى الحصول على وقت الئاس» واهتمامهم على أنه امتياز كبير 
يستحق الشكر. 
لشحقيق الأداء الأمثل في النقديم تذ كر التالى: 
تقوم بتوصيل رسالتك خلال ثلاث قنوات اتصالية : 
البصرية - اختر الملابس» والكماليات المناسبة. 
- تصرف بثقة» ورباطة جأش . 
- الاتصال بالعينين والتعبير» والحركات»› والٍيماءات تزيد 
من معنى الرسالة التي تقدمها. 
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الصوتية - طور مواصفات صوتية جيدة مع ترليم صوتي جيد. 
- استخدم الوقفات المقصودة. 
- تفادى استخدام المالئات الكلامية . 
اللفظية - استخدم الكلمات البسيطة» والواضحة» والمشحوة 
بالعراطف . 
على الذي تقدمه أن: 
- ڀلائم الموقف. 
¬ ویدعم الرسالة. 
- ويثير ائتباه الجمهور. 
¬ ویتم القیام ٻه ٻاعندال. 
8 قدم باسلوب يلير حماسة الجمهور وائتباههم ويبعث على 
تشجيعهم لاوستجابة لك. 


دور وسائل الإعلام الفصل الخامس 


في حريف العام (۱۸40) باشرت مدرسة حكومية في منطقة سان 
فرانسیسکو باعتماد برنامج جديد من شأنه تلقيف الطلاب حول مخاطر 
مرض "الإيدز"» وتعليقاً على نجاح هذا البرنامجء يقول أحد المراسلين 
الصحفيين : إن شربط فيديو يستغرق عرضه )١١(‏ دقيفة فقط احدث تأثيراً 
بالغاً في المراهقين أكثر من فصل كامل من المحاضرات الأكاديمية 
التربوية بهذا الخصوص . (وعندما يستطيع المرء أن بحدث تاثيراً بالغاً في 
المراهقين فإن ذلك بعني أنه حقق إنجازاً كبيراً بالفعل!). 

وما أنني مقدم تلفزيوني» فإن مفردات كهذه تجلب اهتمامي. ولآئلي 
مدرك للقوة التي تضطلع بها وسائل الإعلام السمعية والبصريةء لم 
تفاجثني تلك النتائج كليرأًء إلا أن الأمر الذي يفاجثني فعلاً» هو أننا على 
الرغم من معرفتنا الطويلة بقنوات الاتصال» لا نستخدمها بشكل فاعل 
حقاً وكما ينبغي. وكما ذكرنا في الفصل الماضي» تدمتع الصور بتأثير 
بالغ أكبر بكثير من تأثير الكلمات وحدها. 

ومن بين البرامج الوثائفية التي ما زلت أذكرهاء والتي بقيت حية في 
ذاكرتي لعد أشهر وسنين؛ هي تلك التي تعمد على توظيف وسائل 
الإعلام السمعية» والبصرية بالغة التأثير. وهي تؤكد ما صرح به "مارشال 
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ماكلوهين" في الستينيات: "الوسط الإعلامي هو نفسه الرسالة" . 

قامت "لين" بإعداد برنامج يستهدف تجنيد المزيد من العمال 
المنطوعين للتدظيف في أحد الاحتفالات الجماهيرية» دخلت إلى الغرفة 
تدفع أمامها حاوية مهملاث بلاستيكية كبيرة مزخرفة بشعار المهرجان» 
وقدّمت (فيكنوريا) برنامجاً لتأديب الطلاب إلى مجموعة من مدرسي 
المدارس الأساسية . وأعدت الأمر من خلال عرض شريط صوتي يحتوي 
على تسجيل للضوضاء الصاخبة التي يحدثها رواق مكنظ بالطلبة في 
إحدى مدارس الدحو. وتقدم "أندرو" إلى مشدمة الغرفة وهو يحمل 
مجموعة من الأوراق» والملفاث المربوطة بشريط أحمر. وأسقط هله 
الحزمة من يده» قاطعاً الشريط الأحمر. وبذلك» قدّم طرقاً جديدة 
لتخطي الخطوط الحمراء الكشيرة التي تضعها الممارساث البيروقراطية 
العفيمة . وهو بذلك حصل فوراً على اهتمام الجميع| . . . وبوجود الكثير 
من الرسائل التي تننافس للحصول على اهتمام الناس» والكشير من 
المقدمين الدين يتنافسون فيما بينهم» تصبح الوسائل الإعلامية (السمع - 
بصرية) طريقة مهمة جد في خلق انطباع مؤثر في أذهان الناس» وبعد 
فترة طويلة من سيان الجمهور للكلمات التي فلنها في تفقديمك لهم» قد 
تبقى عالقة في أذهانهم بعض الصور التي استخدمتهاء شريطة أن تكون 
مستخدمة بالشكل الصحيح. 
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الو سائل الإعلامية 

المسموعة والمرنية كوسائل مساعدة 

قبل أن لخوض في المزبد من التفاصيل في موضوع (السمع- بصريات)› 
اسمحوا لي أن أمهد لهذا القسم بالتأكيد على نقطة مهمة. لا بغي للوسائل 
( السمع- بصرية) بحد ذاتها أن تكون هي تقديمك للجمهور» كل ما هو 
مطلوب منها بدلاً من ذلك هو توفير الدمم الكافي للمادة التي تطرحها في 
تشديمك. وفي التقديم الناجح» والمؤثر» تكون ( السمع- بصرية) أحد 
آشکال المواد السائدة (انظر الفصل الثاني من هذا الكتاب). 

هل سبق لك أن جلست في أحد الاجتماعات التي يقدم فيها أحدهم 
موضوعاً معیناً» واکتشفت أنه لا قوم بتقديم شيء على الإطلاق؟ 

في هله الحالات» يقف هؤلاء في صدر الغرفة إلى جوار الجهاز 
العارض» ولا يفعلون شيئاً سوى استبدال الأوراق الشفافة التي تحتوي 
البيانات الواحدة تلو البيانات» وني عرض يستغرق )١١(‏ دقيقة» تذهب دفيقة 
كاملة في الترحيب» والتمهيد الأساسيين؛ ودقيفة احرى في ختام الموضوع› 
وما تبقی من (۲۸) دقيقة ذهب في عرض الأوراق الشفافة على الجهاز 
العارض ورنة بعد ورقة» وني أغلب الحالات» عندما يبحدث سيناريو كهذاء 
تكون اللوحة العارضة للبياناث مليئة بالخطوط المكتوبة طباعة. وقد 
تكون هله النصوص مجرد نسخة طبق الأصل عن البيان الصحفي الذي تم 
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توزبعه للحضرر. وكل ما يشوم به المقدم هو القراءة فقط. وتشوم نٹ 
بالفراءة معه أيضاً. إنه أمر مثير للغاية» ومقلع جد ليس كذلك؟!. 

إن المساعدات الصورية لم تخلق ليتم استخدامها بهذا الشكل»؛ وقد 
تكون هله الطريقة أسهل طرق استخدامها. لكدها لا تحقق أدنى متطلبات 
المعايير الأساسية للفديم الفاعل (وهي «(AMMA‏ أي : الاستشحواذ على 
اهنمام المثلقي› ينغي أن تكون الرسالة ذات معلى» وتہقى في الذاكرة؛ 
وقاہلة على التحفيز). ولا تنيح لك في الوقت نفسه تقديم نفسك بالطريئة 
المثلى؛ وهي لا تمتلك التأثير الكاني الذي يدفع الحمهور لان يتحمس 
للفكرة ويتفاعل معها ويقتلع بها. وبكلمات أخرى»؛ إنها مملة. 

وبالإضافة لكونها شكلاً من أشكال المادة المساندةء تعد الوسائل 
المرثية والسمعية نوات توصیل أساسية : لفظية كالت) أو صوتية» أو 
بصرية» ومن هناء يجب أن ينم ابتداع هله الوسائل بطريفة تحقق معابير 
النوصيل الفعال (انظر الفصل الرابع). وبكلمات أخرى»؛ على هله 
الوسائل أن تدسم بالتالي: 

تدعم الرسالة الأساسية. 

_ تهز الجمهور. 


قابلة لأن تستخدم باعتدال. 
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ومثلما هو الحال مع تقديمك على الوسائل السمعية والمرثية فإنها 
نفسها تكون مستحوذة على الاهتمام ذي المعنى. 

الخواص 

(السمع-بصريات) التي ترقى لنحقيق المعابير وتقنع الجمهور هي تلك 
الي تكون صوربة ومليغة بالالوان» ومبتكرة. وهي تعمل على إضفاء 
مسحة من الحياة على الموضوع الذي بتم تشديمه سواء بالصوث أو 
بالصورة. وعند استخدامها بشكل صحيح» فهل الوسائل تساعد في 
تضخيم معنى رسالتك التي تحاول إيصالها صورياً» وصوتياً. 

واسمحوا لي أن أسوق المثال التالي: عندما كنت أقوم ببعض الأعمال 
في إحدى الشركات» حضرت عدة اجتماعات يقوم فيها مندوبو المبيعاث 
بتقديم خحطط المبيعات التي برونها مناسبة للعام التجاري المعني. 

وأول ملدوب مہیعات بدأ تقديمه باستخدام ورقة شفافة على جهاز 
المرض بدث كالتالي : 

الهدن 


التكهن المنتج 
Widgets 2200‏ 


Gadgets 780 
Woofe6s 1010 
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ومندوب المبيعات الثاني قدم موضوعه بورقة شفافة بدت كالتالي: 


التكهن المنتج 

Widgets 900 
Gadgets 1500 
Woofe6s 23753 


أما المندوب الثالث فتقدم» عرض ورقة شفافة مليئة بالألوان البراقة 
وبدت کالتالي : 


ا 


الهدف. 

بعد ذلك قام هذا المندوب شرح حجم المبيعات التي عليه أن يحشقها 
حتی پنسنی له أن پشترې زورق آحلامه. ولتحقیق غایته هذه عليه آن پحقق 
مستوى متقدماً جداً في نسبة المبيمات» وهو بلك عزف على الوتر الحساس 
لدى الإدارة» واستطاع أن يستحوذ على اهتمامها. كان هذا مثالاً ببين كيفية 
التعامل مع موضوع عادي جداً بطريقة مبتكرة» وتستحوذ على الاهمام» 
وتبقی في الذاكرة؛ وتميزك بكثبر عن المقدم التقليدي . 
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التأثيرالصوري 

المقصود بالوسائل البصرية المساندة أن تكون بصرية فعلاًء لا لفظيةً ولا 
رقمية» بصرية وحسب. ويتم تجسيد المواد المساندة بشكل يعزز من 
الكلمات التي تستخدمها في الموضوع: وقد تكون هله المواد عبارة عن 
صور معبرة وحيةء أو رسوم بيانية أو مخططات توضيحبة» وما إلى ذلك. 
وكل صورة من هله تساوي في قيمتها أكثر من ألف كلمة» وكلمة. 

علينا أن ندرك آن الكلام لا يظهر بشكل صوري للمشاهد» والكلمات 
ما هي ألا أسطر وعشوائيات على الورق. ولهذا السب لا يمكن اعتبار 
المساندات البصرية مساندات بصرية فعلاً إذا كانت تقدم الكلمات فقط. 
لأنها في هذه الحال ستكون مجرد إعادة إنساج إعلامية للأسطر نفسها 
والعشراثیات ذاتها. 

وتم التأكيد على قيمة تقديم المعلومات صورياً في أحد المساقات 
الدراسية التي قمث بتدريسها حول الاتصالات. خلال الدرس الأول» 
تناولنا عناصر الموقف الاتصالي: الناس» والمكان» الرسائل» والقنوات»› 
والمعايير» والضجيج» والنغذية الإرجاعية» وقسمت الفصل إلى سبع 
مجموعات صغيرة. وتقوم كل مجمومة بمناقشة أحد هله العناصر› 
وتقوم كذلك بإعداد المساندات المرئية المناسبة له وتقدمها أمام الفصل . 

وقامت كل مجموعة برسم صورة» أو رمز يمل الفكرة الأساسية التي 
تتناول العلصر العائد لها. وكائت النتائج جديرة بالاهتمام. وعلدما تم اختبار 
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الفصل بعد عدة أسابيع > كانت الأغلبية العظمى من الطلاب قادرة على تذكر 
العناصر السبعة. والبعض من أوراق الاختبار احتوت على الرسوم الإيضاحية 
في الحواشي . وتذكر الطلاب العناصر بالاعتماد على الرسوم الإيضاحية أكثر 
من اعتمادهم على الكلام اللي استخدم لوصف هله العناصر. 

وقبل عدة عقود» استخحدم المقدمون مساندات "مرثية' تقوم أساساً 
على استخدام الكلمات؛ لأن عملية خلق أي نوع آخر كانت مكلفة 
للغابة» وتستهلك الكثير من الوقت» ومضجرة جداً سيما إذا كان المقدم 
من يقوم بإعدادها بنفسه. أما اليوم» وبتوفر كل القنيات المتطورة» 
أصبحت عملية إعداد المادة المرثية المشيرة؛ والعالية الجودة ليست 
بالصعوبة التي كانت عليها في السابق. 

رتجدر الإشارة إلى أن المساندات المرئية أصېحت آمراً مسلماً به في 
عصرنا هلا. حيث تعود الناس على رؤية المعلومات بشكل رسومي: من 
خلال الكمبيونر» وشاشات الفيديي» والتلفزيون» والجرائد رالصحائة 
الاتتصادية» وفي المجلات المتخصصة» إضانةً إلى وجودها أيضاً في العروض 
التي بوم الآخرون بتقديمها أيضأًء وإذا لم تفم بتفديم العلصر الأساسي من 
رسالثك بشکل مرئي» ستکون من القلائل الذبن لا يقومون ذلك. 

الد ورالمهرللألوان 

العامل الثاني اللي يلعب دوراً حاسماً في إظهار الوسائط المرئية 


— ججج کیف نفدم 
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بافضل حالاتها هو اللون. ووصف اللون على أنه 'المقنع القوي ٠"‏ 
وبلكر أحد أعداد مجلة "غرافيك آرتيستس' )١(‏ مجموعة من الفوائد 
للون وأنه بواسطته. . . 'نستطيع أن نؤثر على استجابة المشاهد؛ لأن 
اللون يؤثر على العواطف» والألوان المناسبة قادرة على جذب الاهتمام؛ 
وتحفيز الأمزجة وخلق الرغبة» وحتى تساعد في توليد الاستجابة 
المطلوبة . " (وبشكل قابل للجدل» قد تتسبب الألوان غير المختارة بعداية 
في توليد استجابة سلبية : لذا انتبهوا للألوان التي ترتدونهاء وللألوان التي 
تستخدمونها في المساندات المرئية). 

وقد بينت أبحاث السوق» والدراسات العلمية حول التأثيرات التي تمارسها 
الألوان على الإنسان إننا نربط الألوان بالعمديد من الخصائص المختلفة. 
رالأكثر من ذلك» أن هذا الارتباط غالبا ما يكون مبنياً على الجنس. إذ 
اكتشفت الدراسات أن الرجال دائماً ما يربطون اللون الأحمر بالعاطفة 
والإثارة» وهو الأمر الذي يفسر تفضيل الرجال للسيارات الرياضية حمراء 
اللون. أما الساء» من ناحية ألحرى» نهن يربطن اللون الأحمر بالرومانسية 
ونحقبق الرغبات» وهو الأمر الذي يفسر شعبية اللون الأحمر بين النساء. 
وتقدم لنا إحصائيات 'غالوب بول" حول التفضيلات اللونية بين الجنسين 
المزيد من المعلومات في هذا السياق. وبين أن الرجال يمتلكون ذاكرة قوية 
لابنفسجي» والأزرق الغامق» والأخضر الزيتوني والأصفر. أما النساء» 
فبمتلكن ذاكرة قوية للأزرق الغامق والأخضر الزيتوني والأصفرء والأحمر. 
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واستناداً لمجلة "غرافيك آرتيستس' فإن المعاني التي غالباً ما نربطها 
بالآالوان المختلفة هي كالتالي: 


الأسسسود: 
: الإيمان» والبردء والمكافأة» والحقيقة» والحنان . 
: الفعلء والواقعية» والخربف» والصحبة. 

: الحسد» والصحة» والصداقة» والترف» والشباب. 


الأزرفق 


الأإبيسض: 
الأصفر: 


السلطة» والموت. والفوة؛ والولاء؛ والغموض . 


: العاطفة» والحرارةء والإثارة» والحب» وتحقيق الرغباث. 
البرتقالي: 


الأرجسواني: 


الدفء» والفعل» والقوةء والسالةء والعدائية» الغفضب. 
الكرامة» والملوكبةء والهشاشة» والحزن. 
القداسة» والدظائة» والنقاء» والاحترافية. 


اللقة» والمعرفة؛ والتشدير› والمرح . 


وغالباً ما نقوم بربط الألوان بالكشير من المعائي الرمزية أيضاً. وفي 
مخطط للدخل؛ والمصاريف› على سبيل المثال» نستخدم اللون الأ خضر 
مع المال المكتسب (وهو لون النقود)» بينما نستخدم اللون الأحمر مع 
الدكاليف» (وهو اللون الذي عادة ما نربطه بالدين)» ونستخدم 
مصطلحاث ملل "فلان پنظر إلى العالم من خلال نظارات وردية " للدلالة 
على آنه متفائل» أو مصطلح "أنا أزرق"› (في الإنجليزية 81٥‏ ۵ص ])» 
للدلالة على الإحباط» والحزن. 
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ويقوم المسوقون الناجحون بتطبيق هذه الخصائص المتعلقة بالالوان 
على الدوام . واللون الأزرق يوحي بالإيمانء واللقةء وهو سهل التذكر. 
واللون الأبيض يرتبط بالنظافة» والاحترافية. وليس من المفاجئ إذن أن 
ری أن المحترفين يفضلون البدل الغامقة الزرقاء مع القمصان البيضاء. 
والعديد من مطاعم الوجبات السريعة تستخدم خليطاً من اللون الأصفر› 
والبرتقالي» والبني. وهذه هي الألوان التي نربطها بالاصتداد بالنفس› 
والمرح؛ الدفء» والعمل» والزمالة. إنها ألوان الحصاد» وألوان الطعام. 
والألوان المستخدمة في الإعلاناث النجارية التي تروج للمنتج الجديد 
هي الألوان المستخدمة في تعليب ذلك المنتج» إذ يدرك الناس الذين 
بريدون أن يبيعوا ذلك المنتج نجاح أن اللون يلعب دوراً بالغ الأهمية في 
هله العملية» لذا ينوخون دقة بالغة في اختيار الألوان. 

وسواء كانت استجابتنا للألوان فسيولوجية» أو عاطفية أو حضارية» 
فهده قضية ما زالت فيد النقاش» والجدل. وبالسبة للمقدمين» تكمن قيمة 
فهم تأثير اللون في الدرجة العالية للتأثير الذي يحدثونه في جمهور الناس. 
ونحن نرى العالم بالألوان لا بالأسود» والأبيض فقط. ونعذكر بعض 
الألوان أكثر من غيرها. ونربط الالران بمجموعة معيلة من الخصائص› 
والمعاني الرمزية . وغالباً ما نشتري الأفكار (وليس المنتجات فحسب) ' 
بالاعتماد على الشكل الخارجي الذي فُدمت به هذه الأفكار. وهذه نقطة 
يجب أن تلتبه لهاء وأنت تعد لعقديم عرضك الجديد» وتستخدم له 
المساندات البصرية اللازمة» (التي تشتمل ملابسك الشخصية أيضا). 
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والألوان تتسم بخاصية أخرى مهمة وهي قدرتها على جذب الانتباه. 
وتشير المجلة آنفة الذكر في أعلاه إلى أن "أحد مكاتب الإعصلانات في 
إحدى الجرائد أشار إلى أن عدد قراء الإعلان في الجريدة ازداد إلى 
)/۸٠(‏ تقريباً عندما تمت إضافة الألوان. ' (وتخيلوا لو أن هذه 
الإحصائية رضت في مخطط عمودي. كم سيكون ذلك مشيراًء ألا 
تتفقون معي في ذلك؟) وإذا صح الشيء نفسه على المساندات البصرية؛ 
قد بصبح تقديمك أكثر تأثيراًء وبقاء في ذاكرة اللاس مع إضافة القليل من 
الألوان له. الألوان المناسبة طبعاً. 

الابتكار 

في الأشهر الأخيرة حضرت عدداً كبيراً جداً من عروض العقديم التي 
اشتملت على المخططات العمودية» والرسوم التوضيحية» والمخططات 
المجسمة بأعداد كفيلة بأن تغطي العمر كله. ومن الملاحظ أن 
المخططات آخلة باستبدال الأوراق الشفافة پشكل مضطرد جداً إذ يفرط 
الأغلبية في استخدام المساندات البصرية. ولا يعني ذلك أني أتخذ موقفاً 
مضاداً للمخططات . فهناك أوقات تكون فيها المخططات افضل ما يمكن 
استخدامه لدعم المادة التي يتم تقديمها. 

وعلى أبة حال» هنالك خطر كبر من الإفراط في استخدام أي شيء› 
لان ذلك الشيء سيفقد كل معلى له بعد فثرة قصيرة. فهو يفشل في 
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الحصول على اهتمام الناس ويفقد التأثير الذي کان پمارسه عليهم عندما 
كان جديداً. وهذا يصح على السيارات» والرحلات الفضائية وعلى 
المخططات» والرسوم البيائية أيضصاً. لذا انتبه عند استخدامك 
للمخططات» والرسوم البيانية بحيث لا تفرط في استخدامها. وفكر 
بطرائق أخرى لنقل رسالتك من خلالها. 

کن مہتکراء استخدم خيالك. واسال نفسك: ما الذي سيثير اهتمام 
المشاهدين» ويكون متعاقاً برسالتي في الوقت نفسه؟ ما هي الأشكالء 
والوسائل الإعلامية المبتكرة التي أستطيع استخدامها للتعبير عن هذه 
الفكرة» أو تلك» وأعرض تضيتي بطريفة منفردة تخدلف عما هو سائد؟ 

وباعتباري شخصاً أراقب العروض التقديمية» أكون سعيداً عندما أرى 
الاس وهم يقدمون الأفكار» والمعلومات بشكل مبتكر. فهي قضية توحي 
بالكثير حول نوع التفكير الذي أضفاه المقدمون على الطريقة التي يقومون 
من خلالها بتوصيل رسالتهم» وهم عموماً (أي المقدّمون» والمساندات 
البصرية) ما يتذكره الجمهور على الدوام. 

وتناقش الصفحات التالية بعضاً من الوسائل ( السمع- بصرية) شائعة 
الاستخدام بالإضافة إلى الخيارات الإعلامية الجديدة الأخرى أيضاً. ويعمل 
البمض بشكل انضل في بعض المواقع دون غيرها. والجميع يمتلكون ما 
يساعدهم وما بحد من قدراتهم في الوقت نفسه. وما تختار لاستخدامه 
يجب أن يكون وفق المعايبر التي قمنا بإيضاحها آئفاً ني هذا الفصل . 
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القصل الخال ججج دور وسائل الإعلام 
انعدام النقنيات العالية 


فېل عدة سنواٽ ترددت مقولة بين الكليرين مثا : "خطط لعمملك 
كتابياً» وستحقق الدجاح اللي تصبو إليه. ' فما کان متا إل أن نفتح 
القاعدة الثلاثية لكاميرتنا المنقولة» ولعد المخططات المكتوبة مسبقاً ونبداأ 
العمل للتقديم القادم. وبوجود التغدم النقني الهائل الذي نشهده البوم؛ 
أصبحت هله الفعاليات الكلاسيكية تحت خطر الالقراض. وفي الوقت 
نفسه» ما زالت هله الأدوات يد الاستخدام حالياً» كما هي الحال مع 
المساندات البصرية "متواضعة التقلياث ' . 

الأساليب القديمة 

مخططات الإعداد: مخطط الإعداد هو عبارة عن كتيب ملاحظات 
كير الحجم فليلاً. ولهذاء يتم استخدامها في مواضع المجاميع الصغيرة؛ 
ويمكن تقديمها بشكل تفاعلي من قبل الجميع» أو بشكل محثرف منفرد. 

وعندما يشم استخدامها بشكل تفاعلي» تنتشر المخططات على امتداد 
العرض. وعندما تقدم نقطة ما» وتكتبها (أو ترسمها)؛ تظهر الملاحظة 
باستجابة مباشرة من المجموعة . وعند اسنخدامها بهذه الطريقة» ما زالت 
المبخططات راحدة من أفضل الطرق المساندة في المواقف الإرشادية› 
والجلسات التخطيطية حبث يلمعب المقدم دور المبسط للمادة المعروضة. 
وبمكن تعزيز المادة للمجموعة إذا ما تم توزيع البيانات الصحفية للناس 
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بشكل يتيبح مجالاً كافياً لهم ندوبن ملاحظاتهم. وإذا كان الموقف 
بسمح› يفضل أن يتم استدساخ المخططات» وتوزيعها على المشاركين 
لتكون عوناً إضافياً لهم عند تقديم البرنامج . 

أما مخططات الإعداد التي يتم تقدیمها پشکل محترف» فيتم تجهيزها 
ٻشکل مسبق. وهي تسدخدم لتوفير مخطط تمهيدي عام لرسالنك» تيح 
لك المسير في الانجاه المناسب لتغطبة الجوانب التي تريدها في 
تقديمك» ويجب أن يتم إعدادها من ثبل محترف» أو على الأقل من قبل 
شخص يجيد الرسوم التوضيحية ويمتلك مهارات عالية في الخط. 
والمخططات المعقوفة أوراقها من الأطراف نتيجة لقدمها والتي عادة ما 
نكون مليئة بالخطوط المائلة غير الواضحة سنكون سبباً في تشتيت التقديم 
وتعّره» والتطبيقات الأكثر شيوعاً لاستخدام المخططات الجاهزة عادة ما 
تكون في تشقديم الحملات التسويقية؛ أو في مناسبات الإعلان عن شيء 
ما» حیٹ یکون شکل ومحتوی التقدیم قد حدد سلفاً. وہاستخدامھا بهذه 
الطريقة» تصبح هله المفردات مسانداً بصرياً عظيم الفائدة لك في 
تقديمك أكثر من الجمهور. 

وبعض المواتف تستفيد من الحالنين كلنيهما: مجموعة معدة مسبقاً 
من المخططات للتقديم المحترف» والأخرى تقوم على الصحائف 
الفارغة. وعلى سبيل المثال» في اجتماع الإعلان عن منتج جديد قد 
تستخدم المخططات المعدة مسبقاً في تقديم الجزء الأول من البرنامج. 


لفسك مارا ل ی 
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وسيكون المخطط الثاني مخصصاً لندوين استجابة المجموعة التي تحصل 
عليها حول تطبيقات وإمكانات الاستخدام للمنتج الجديد. 

وسواء كانت المخططاث معدة مسقا أو فارغةء اثبع فانون الثلالة : 
لا تضع أكثر من لقطتين› أو ثلاث نقاط ئي الصفحة الوأحدة, لان 
استخدام الكثير من النقط في الصفحة الواحدة ستعطي مظهراً مزدحماً 
للمخطط؛ وتجعل فراءته صعبة بعضص الشيء؛ وکما هي الحال مع الأتلام 
المستخدمة الجافة التي لا تنرك أثراً مقروءاً واضحاً عند الكتابة بها . بدأ 
تقديمك بالحصول على عدد كاف من الأقلام الجديدة» والصالحة للكتابة 
بحیٹ کون في منلاول يدك على الدوام. (وکما هي الحال مم الأجهزة 
الداسخة التي ينغد منها الورق في اللحظة التي تريد أن تسدخدمهاء تكون 
الالام الموضوعة عدد ملصة التقديم غير صالحة للكتابة. أو لد حبرها 
فقط عندما تريد الشروع بتقديم العرض). لكن» عند استخدامك للاقلام 
الجديدة فد يقل الحبر من صفحة لأخرى. ويمكنك تفادي هذه المشكلة 
پاسشخدام ورتين دلا من ورقة واحدة علد الزواياء (ولو أن هلا سيعلي 
أنك ستستخدم قدراً كبيراً جداً من الورق أكثر مما ينبغي). 

الفائدة الأساسية لمخططات الإعداد تكمن في أنها محمولة يدوي 
ويسهل التنقل بها من مكان لآخر. ومن الواضح أنك تستطيع إعداد هذا 
المخطط في أي مکان ترید تفریباً دون أن تقلق حول مصدر للکهرباء أو 
أي شيء آخر. وعلاوة على ذلك» يمكن شخصنة هله المخططات لتكون 
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القفصل الخامس س دور وسائل الإعلام 


وسيكون المخطط الثاني مخصصاً لتدوين استجابة المجموعة التي تحصل 
عليها حول تطبيقات وإمكانات الاستخدام للمنتج الجديد. 

وسواء كانت المخططات معدة مسبقاًء أو فارغة» اتبع قانون الثلاثة : 
لا تضع أكثر من نقطتين» أو ثلاث نقاط في الصفحة الواحدة. لأن 
استخدام الكشير من النقط في الصفحة الواحدة ستعطي مظهراً مزدحماً 
للمخطط» وتجعل قراءته صعبة بعض الشيء» وكما هي الحال مع الأقلام 
المستخدمة الجافة التي لا نترك أثراً مقروءاً واضحاً عند الكتابة بها . ابدأ 
تقديمك بالحصول على عدد كاف من الأقلام الجديدة» والصالحة للكتابة 
بحيث تكون في متناول يدك على الدوام. (وكما هي الحال مع الأجهزة 
الناسخة التي يغد منها الورق في اللحظة التي تريد أن تستخدمهاء تكون 
الأقلام الموضوعة عند منصة التقديم غير صالحة للكتابة» أو نفد حبرها 
فقط عندما تريد الشروع بتقديم العرض). لكن»ء عند استخدامك للأتلام 
الجديدة فد ينتقل الحبر من صفحة لأخرى. ويمكنك تفادي هله المشكلة 
باسشخدام ورقتين بدلاً من ورقة واحدة عند الزواياء (ولو أن هذا سيعلي 
أنك ستستخدم فدراً كبيراً جداً من الورق أكثر مما ينبغي). 

النائدة الأساسية لمخططات الإعداد تكمن في أنها محمولة يدوياًء 
ويسهل التقل بها من مكان لآخر. ومن الواضح أنك تستطيع إعداد هذا 
المخطط في آې مکان ترید تقریباً دون ان تقلق حول مصدر للکهرباء أو 
أي شيء آخر . وعلاوة على ذلك» يمكن شخصنة هله المخططات لتكون 
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لتسجيل استجابته . إلا أنها تعاني من القصور نفسه: الاعتماد على الكلمة. 
اللورحات البصرية تشتمل على اللوحات السوداء والخضراء والبدية 
والبيضاء» وهي إما تكون مثبتة على الحائط أو منقولة. وإذا كان هناك مشسع 
كاف في الحائط؛ من المفيد أن تكون هناك ثلاث ار اربع لوحات مثبنة على 
عتلات متحركة» خصوصاً في المؤتمرات أو في صالات الثدريب. وبهذه 
الطريقة» يستطيع المقدّم أن بحفي ويعرض أكثر من لوحة في وقث واحد. 
وأكثر اللوحات البصرية تعددية في الاستخدام هي اللوحات البيضاءء 
والممغنطة . راللوحات البصرية» الممغلطة تبح قدراً أكر من المرونة لتطوير 
عرض مبتكر بالفعل . إذ يمكن وضع الصور والرموز» والمقنطفات الملولة 
الممغنطة على اللوحة بسهولة. ويمكن وضعها على اللوحة الواحدة تلو 
الأخرى» وإزاحتها لعرض رتيب معين» أو شرح ذكرة معينة أخرى. 
وفي إحدى المرات شاهدت تقديماً مبتكراً جداً باستخدام اللوحات 
الممغنطة يداول موضوع نظام معالجة توزيع البيانات. وقام المقدم بتوزيع 
فوائد النظام بشكل مقع على اللوحة؛ ليس بالكلماث وحسب» بل 
باستخدام الكثير من الرموز الإيضاحية الصورية أيضاً؛ وتم تمثيل كل عنصر 
من عناصر النظام بقطعة ممغنطة» يمكن وضعها على أي مكان في اللوحة. 
أما الجهاز الآخر الآخذة شعبينه بالازدياد في الآولة الأخيرة نهي 
اللوحة البصرية الإلكتروئية. وهي تجمع بين سطح الكنابة التقليدي› 
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وتغنية استدساخ الصور. وهذه اللوحات مفيلة بشكل خاص في 
الاجتماعات المصغرة» والجلسات التخطيطية» والبرامج الإرشادية. وبعد 
الكتابة على اللوحة» بمقدورك أن تقرب الشاشة. وبكبسة زر صغير» 
يمكن نسخ الكتاب» وتوزيع السخ على الحاضرين في الاجتماع . 

عارضات الورق الشفاف 

لأنها مفيدة في النمطين التفاعلي» والمحترف كليهما في التقديم» تيح 
تقليات عرض الورق الشفاف الكثير من الفوائد لكل من مخططات الإعدادء 
واللوحات البصرية على السواء. وأول هذه الفوائدء أنها قابلة لأن تعرض 
على شاشة كبيرة يتسلى لعدد كبير من الحضور أن يراها بوضوح. 

والفائدة الأخرى» يمكن إعادة تدويبرها من جديد. وكلنا يعلم أن 
اللوحات المرئية يتم محو ما كنب عليها بعد الاستخدام. وأما مخططات 
الإعداد فإنها تسعرض للتهميش وتكون قابلة للتلف بعد مرور فترة من 
الوقت عليها. والورق الشفاف يمكن تعليمه» ومحوه أيضاً. وباستخدام 
الأتلام المخصصة للكنابة على الورق الشفاف» يمكن لك الكتابة على 
ذلك الورق» وتحديد بعض النقاط المهمة التي تريدهاء أو تضع الدوائر 
على النقاط التي تريد التركيز عليهاء وأن تمحو منها ما لا ثريد من 
المواد. ومن هنا يمكدك استخدام الورقة الشفافة الواحدة عشرات 
المرات» وأن تعاود استخدامها من جديد بعد محو ما كتبته عليهاء 
وستېدو» وکأنها جديدة تماماً. 


نفسك > ترف تتت ی 


الفصل الخامس دور وسائل الإملام 


كانت هله الأوراق الشفافة محطاً لانتقاد البعض لفترة من الوقت› 
وليس السبب في ذلك طبيعتها بقدر ما هو متعلق فعلاً بالطريقة التي تمت 
فيها استخدام هذه الأوراقء إذا كانت الورقة الشفافة عبارة عن نسخة طبق 
الأصل لمادة مطبومة» عندها لن تحقق متطلبات المساند البصري الفعال. 
(لأنها لفظية في هذه الحالة وليست بصرية). بالإضافة إلى ذلك» غالباً ما 
يقوم المقدمون الذين تحكمهم مادة معلوماتية محددة بالاعتماد على 
القراءة مباشرة من الأوراق الشفافةء بدلا من تقديمها كمادة مساندة 
للموضوع . وبوضع سوء الاستىخدام هذا جانباً» لا أحد ينكر أن الأوراق 
الشفافة أداة تقديم جيدة جداً. 

وفي آيامنا هذه» يمكن لنا أن نطور الأوراف الشفافة الملونة والمحثرفة 
المظهر بكل سهولة وباقل التكاليف أيضاًء ويمكن إعداد السخة الأساسية 
من قبل أې مبتدي باستخدام البيانات التي يعدها الكمبيوتر مثل نمط الخط 
المرسوم وحتى المخططات التوضيحية» أو يمكن الاعتماد على استخدام 
مواد من المصدر مثل الصور» والخرائط؛ والمقنطفات من المجلاث. 
وبوجود المواصفات المتقدمة في الناسخات» يمكن للسخة الأساسية أن 
تشحول إلى ورقة شفافة بلمح البصر. ويمكن تكبيرهاء أو تصغيرهاء أو 
طباعتها بالألوان. وبعد هذاء» يمكنك الحصول على مساند بصرې مېتکر 
يتمتع بامتلاكه لصور غاية في الوضوح» والابتكار. 

ويمكن للأوراق الشفافة أن تخضع لعملية الشخصةة بشكل أسهل من 
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غيرها من وسائل الإعلام الأخرى. إذ يمكنك البدء بالنسخة الأساسية من 
الورقة الشفافة التي تستخدمها باستمرار من تقدیم لخر. ويمكنك عندها أن 
تضيف الأسماء» والصور» وشعار الشركة» أو حتى مقتطفاً من أحد التقارير 
السنوية . وفي الوقت المطلوب لإعداد قطعة من الورق خلال الناسخة» 
تكون فد توصلت لتطوبر ورقة شفافة تتلاسب» واحتياجاتك تماماً. 

بعد ذلك يمكنك طاعة الورقة الشفافة على أطر الورق المقوى (التي نتوفر 
في المكتب أو في أحد مخازن القرطاسية). والأطر تجعل الورق الشفاف 
سهل الاستخدام (نهي تمنع الأوراق الشفافة من الالتصاق ببعضها البعض)ء 
رتساعد في الحفاظ عليها من أجل الاستخدام لأكثر من مرة» كما تبح هذه 
الأطر توفير هامش للكنابة حول الورق الشفاف. وماذا في ذلك؟ حسناء 
يساعدك ذلك في وضع الملاحظات التي تذكرك بالنقاط الي تريد التركيز 
عليها نعلا عند تقديم الموضوع. إذ يتيبح لك ذلك كنابة الاقتباسات» والنسب 
الموية» والمراجع إلى الأسماء» والأمثلة الواردة في الورفة الشفافة. وعندما 
تضع الورقة الشفانة على زجاج العارضصة» سشنيح لك لظرة سريعة على 
ملاحظاتك أن تستذكر الموضوع برمته بسرعة بالغة. 

هنالك عائقان فيزيائيان يمنعانك من استخدام الأوراق الشفافة بالشكل 
الصحبح إذا لم تتو الدئة في إعداد الأدوات المناسبة لاستخدامها . إذ قد 
يعمل ذراع العارضة على منع أحد الحضور من الرؤية بشكل واضح. 
ويمكن تفادي ذلك بوضع العارضة على مكان منخفض» وإمالة العدسة 


نفسك کمجترف Fd‏ 


القصل الخامس دور وسائل الإعلام 


العاكسة إلى الأعلى لعرض صورة الورقة الشفافة من زاوية رؤية عالية 
تنيح لجميع الحضور أن يطلعوا عليها بوضوح. 

ویصعب التحكم في العائق الثاني لاله يتعلق بدرجة الإنارة في الغرفة 
نفسها. إذ تقوم العارضات بعرض صورة عالية الوضوح في الغرفة فليلة 
الإنارة. وأنا لا احبد تقليل الإنارة في الغرفة؛ لأن ذلك سيعيق عملية 
الانصال المباشر بالجمهور. وإذا كانت الإمكانات متاحة» من الأفضل 
تقليل درجة الإنارة إلى الحد الذي يتبح الحصول على رؤية واضحة للورفة 
الشفائة مع الإبقاء على مستوى الرؤية في الغرفة نفسها جيداً قدر الإمكان. 

وإذا كنت تستخدم الورق الشفاف كما بجب» كمساندات مرئية للمادة 
التي تقوم بتقديمهاء لن تكون بحاجة لعرضها طول الوقت. أغلق 
العارضة في الوقت الذي لا تحتاجها فيه؛ كي لا يشتت الضوء الاجم 
عنها اهتمام الجمهور. 


مفردات العرض 

١-لوحات‏ الملصقات الإعلائية: عددما يتم إعدادها بشكل 
محترف» تعد لوحات الملصقات الإعلائية طريقة رائعة لعرض المواد. 
وهي تقدم الفقدرة على التنقل نفسها التي توفرها مخططات الإعدادء إلا 
آنها تدوم أكثر منها. والاستخدام الأمثل لهذه اللوحات يكمن في عرض 
الإشارات» أو رسومات التصميم؛ أو الصور التي يصعب عرضها بشكل 


۳٦‏ كيف تقدم 


دور وسائل الإعلام جج الفصل الخامس 


واضح على الورق الشفاف» أو شرائح الصور. 

ونشيجة لتكاليف» ولوعية الإعدادء لا تعد هذه اللوحات جزءاً من 
المساندات البصرية التي يئم استخدامها في حالات التقديم التفاعلي» بكلمات 
أخرى» لا يمكلك الكتابة على لوحات الملصقات . وبأخل حجمها المحدود 
بعين الامتبار» اض استخدام لهذه اللوحات يكون في المجاميع الصغيرة. 

ولقطة الضعف الأساسية في هله اللوحات تكمن في صعوبة التعامل 
معها. فمن الواضح آنها لا تنقلب بسهولة كما هي الحال في مخططات 
الإعداد» والكشبر مدها يعني الكثير من الوزن. ولنفترض آن لديك ثلاث 
لوحات منها مثبتة على المسند» وأشرت إلى اللوحة الأولى منهاء واستخدمث 
محتوياتها في التقديم» ما العمل بعد ذلك؟ حسناًء ستضطر لرفعهاء ووضعها 
وراء الأحريات (وهو الأمر الذي تد بؤدي إلى انقلابهاء وسشوطها أمام 
الجمهور ننبجة لوزنها الكبير). هل يعلي ذلك أن أفضل طريقة هي في 
وضعها جانباً وإسنادها على الحائط؟ هل ترون المشكلة؟ وتخيل كيف 
سيكون الوضع لو أن لديك (۸ أو )٠١‏ من هذه اللوحات في تقديمك؟ 

ونديجة لصعوبة الاستخدام هله» تكون هذه اللوحات مناسبة فقط 
عندما يكون هنالك الئان أو ثلاث منها. وعندما تحتاج عملية التقديم 
إلى الإشارة إلى هله اللوحات بين الحين» والآخر» يلبغي أن تكون كل 
واحدة منها ملبتة على مسند ملفصل . 


ل ند 4 که جد ف ا kat maie ehe mats mima aan n‏ ل 


النصل الخامس تحت ت زدور وسائل الإعلام 


۲- النماذج : النمافج عنصر مرئي مساند غالباً ما يتم تجاهلهء لأنها 
فد تمثل طريشة متكرة تدعم عملية التقديم بشكل كبير. ولعدة سلوات› 
يدرك المعماريون» وتجار العقارات الأهمية الكبرى التي تتمتع بها 
النماذج» وهي عادة ما تكون ثلاثية الأبعاد لتنقل العمق» والسبة الحقيقة 
للشيء لنجعله يبدو وکاله حقيقي. وهي تور الألوان» والشعددية» 
والتنوع» والإحساس بالشيء أيضاً. وهي بالفعل من أكثر المساندات 
البصرية توضبحاً لأية فكرة. 

ومن العوامل التي يبغي التأمل فيها حيال النماذج» هي قابلية نقلهاء 
وتكلفتها» والوقت المطلوب لإنجازها. وفي الوقت الذي تكون فيه بعض 
اللماذج ثابتة وغالية التكاليف» ويستغرق إعدادها وقتاً طويلاً جد لا 
يعلي ذلك أن كل النماذج تكون على هله الشاكلة. إذ يمكن الاعشماد 
على الورق المشوّى لصلع العديد من التصاميم التي توضح المشجات» أو 
الأفكار الحديدة. 

رفي إحدى المناسباث» حضرت جلسة نقاشية قدمها أحد المعالجين 
البدويين الذي استخدم لموذجاً للعمود الفقري (وهو بحتفظ به في عيادته 
بالتاكيد). ولي نهاية تقديمه» قام بتوزيع حمالات المفاتيح مرفقاً بها 
نموذجاً مصغراً للعمود الفقري. وهو بذلك أكد على استخدام نموذجه بشدة 
عندما وزع اللسخ المصغرة مله على الجمهور. وهله واحدة من الطرق التي 
تجعل تقديمك» والمساندات المرثية المستخدمة فيه لا تسى أبداً. 


۸ کیف تقدم 


دور وسائل الإملام ج ج الفصل الخامس 


-٣‏ الدعائم : في الوقت الذي يكون فيه اللموذج تمثيلاً مصغراً لشيء 
ما» تخد الدعامة ملحى رمزي الطاب . ٳذ يمکن لك ان تستخدم آي شيء 
يمثلك مواصفات ذات صلة بموضوعك . والقصد من ذلك يكمن في 
جعل الجمهور يستببط المبدأ من تقديمك وعلافنه بالدعامة. وإحدى 
الدعائم التي استخدمهاء على سبيل المثال: صندوق مزين بألوان براقة» 
والعديد من الأشرطة لبمثل الفكرة التي مفادها أن التقديم الجيد هو عبارة 
عن هدية جميلة تقدمها للجمهور. 

ولقد رأیتٹت المقدمين وهم يستخدمون البالونات» وكرات القدم» 
والعملات الدشدية› والكراسي › والهواتف الخلوية وحتى الملصاث اللي 
يقفون عليها كدعائم لتقديمهم . وتساعد الدعائم في الحصول على اثتباه 
الجمهور» ونذكر الجمهور بالرسالة التي تريد توصيلها له. وقد تكون 
هله الدعائم محمولة » وملونة» و رخحيصة اللمن ويمكن استخدامها في 
العديد من المواتف» والطرق. إلا أنها قد لا تستخدم بالشكل الصحيح 
أيضاًء فإذا لم يتم انتقاؤها بعناية بحيث تكون وثيقة الصلة بالرسالة 
المعروضة» فقد تبدو هذه الدعائم خالبة من المعلى» وزائدة تماماً. 


وسائل الإعلام 


-١‏ التسجيلات الصوتية : عندما يكون الصوت موضوع العرض› 
قل تکون التسحيلاثت الصوتية بالغة القاثير. ولقد استمعت إلى تسحیالات 
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الفصل الخامس تتت ص دور وسائل الإعلام 


صوتية تستخدم لمقارنة الحوار في أحد العروض التي تنناول المهارات 
التفاعلية» ولدعم التقديم بموسيقا هادئة لا تلفت الانتباه» وكما ذكرنا في 
مثال سابق» ولتهيئة الظطروف لتقديم برنامج موجه إلى المعلمين. وبشكل 
عام » تسم التسجيلات الصوتية بمحدودية تطبيقانها. والقناة الصوتية 
وحدها لا تحقق التاثير المطلوب على الناس كما تفعل الفناة المرئية. 
وهنالك نقطتان أساسيتان ينبغي الانتباه إليهما عند استخدام التسجيلات 
الصوتبة . أولاً: يبغي أن يكون النظام الصوتي ملائماً للموقع» نقد يعمل 
مسجل الصوت المحمول بشكل جيد في غرفة صغيرة؛ إلا أنه لن يكون 
كذلك في مركز للمؤتمرات على سبيل المثال. ثانياً: طالما أن المقدم لا 
يقوم بفعل شيء الناء تشغيل التسجيل» يصبح الثوفيث الدقيق أمراً غاية في 
الأهمية. بيغي أن تكون كل التسجيلات جاهزة للتشغيل وحسب تسلسلها 
المطلوب. وعندما يحين وقت استخدامهاء شغل الجهاز» وتف جائباً 
بوضع يتيح للجمهور الاستماع. بعد ذلك أوقف الجهاز»ء وتابع 
تقديمك» وكل ذلك بمنتهى الانسيابية» والهدوء. وإذا كان الصوت عالياً 
جداًء او منخفضاً جداًء وإذا كان الصوت مشوشاً» وغير واضح» سيعمل 
التحول إلى التعامل مع هذه المشاكل على الإضرار بمسيرة تقديمك كثيراً. 


۲- شرائح الصور : حلافاً للسمعيات والمرئيات الأخرى» يمكن 
لشسرائح الصور أن تعسرض بشكل آني على العديد من الشاشات» مع 
موسيقا حلفية مصاحبة» أو تعليق . والعرض متعدد الشاشات للشرائح 
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دور وسائل الإعلام الفصل الخامس 


الصورية قد يساعد فى حلق تأثيرات رائعة لدى الحمهور. ولانها تتطلب 
الحصول على معدات خاصة بالإضافة للموهبة كي يتم توليدهاء وغالباً ما 
يتم رؤية هذه الشرائح في مراكز التدريب عالية الميزانيات» وفي 
المؤتمرات» وفي العروض النجارية الضخمة. ولا بعد التقديم متعدد 
الشماشات بمادة مساندة للمقدم» إنه المادة المقدمة لفسها. 

أا استخدام الشرائح في التقديم على شاشة واحدة» فيمكن لأي أحد 
أن يقوم به . وبالفرائد الني تديحها التفنيات الحديلة» يمكن القيام بها 
بميزالية متواضعة. 

وتعد الشرائح من المساندات البصرية عالية الجودة والني تتيح انخاذ 
منهج عالي الاحتراف» والتطور إلى التقديم» وهي مليئة بالألوانء 
وتعرض الكثير من الصور عالية الوضوح. وهي سهلة الاستخدام للغاية . 
وهي قابلة للتأقلم في العديد من الواقع . ويمكن للشرائح أن تعدل› 
وتنتقى بعناية استجابة لمتطلبات كل تقديم. 

-٣‏ الأفلام» وأشرطة الفيديو : للأفلام» وأشرطة الفيديو فوائد 
عدة. فلأنها تقدم الدعم السمعي» والبصري» فهي تسنغل كل الفنوات 
الاتصالية المتاحة. وغالباً ما تكون هذه المواد معدة بشكل محترف 
وبالتالي تسهم في زيادة جودة البرنامج الذي استشخدمت فيه. وهي قابلة 
لأن تستخدم للجمهور الكبير» وللجمهور الصغير على السواء. 

وبالإضافة لذلك» تعنبر الأفلام وأشرطة الفيديو وسطاً فعالاً'» يعرض 


نفسك کمحترف ا4 


الفصل الخامس دور وسائل الإعلام 


الاس والأحداث بشكل مليء بالحباة وطيعي تماماً. أما الوسائل الأخرى 
الي ذكرناها آنفاً ذهي 'ساببة" بالمقارنة معها. وكوسط فعال» تستطيع 
ا وأشرطة الفبديو أن تأخذ الجمهور إلى العديد من الأماكن» وتقحمهم 

في الأحداث بطريقة لا تستطيع أي من الوسائل الأخرى القبام بهاء وعلى هذا 
السب سيكون للأنلام وأشرطة الفيديو تأثير كبير على الجمهور. 

وعلى سبيل المشالء أستخدم شريط الفيديو لأدعم برنامج تحفيز 
الموظفين» وهو يقوم على التشابه مع الفرق الرياضية. وهو يشبه 
الموظفين باعضاء فريق الولايات المتحدة للهوكي وأن عليهم الفوز 
بالذهب» ويبين الشريط الحالة الرائعة التي يكون فيها الإنسان فائزاًء 
وبشكل لا تستطيع أي من الوسائل الأخرى كمخططات الإمدادء أو 
الشرائح أن تقوم به. وكل من شاهد ذلك التقديم حرج منه» وتملؤه رغبة 
كبيرة بأن يصبح من المتفوقين . 

وفي الوقت اللي تمنح فيه الأنلام» وأشرطة الفيديو الكثير من الفرص 
للمقدمين على اعتبار كونها وسطاً تفاعلباًء إلا أنه في الوقت نفسه لا توفر 
قدراً حقيقياً من التفاعل المباشر مع الجمهور في أثناء عرضها. ومن أجل 
استغلال الأفلام» وأشرطة الفيديو بأكبر قدر ممكن» عليك أن تقدم بعض 
العليقات» والإشارات على الفيلم بعد عرضه مثلاً. وغالبية الأفلام» 
وأشرطة الفيديو التي تنداول الموضوعات النجارية تنحدث عن إرشادات 
القادة الكبار التي تساعد في توفير الأفكار التي تثري القاشات» وتسهاها . 
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دور وسائل اعلام الفصل الخامس 


وتتفوق أشرطة الفيديو على الأفلام في أنها سهلة الاستخدام» وما من 
أحد يعلم كيف يتسنى لنا أن نعرض الفيلم باستخدام عارضة تندمي 
للدلاثينيات من هذا القرن. ومع ذلك» مع أشرطة الفيديو عليك أن تتأكد 
من أن الشساشة سنكون كبيرة ما فيه الكفاية لنيح رؤية كاملة لكل 
الحضورء وهو الأمر الذي يعتمد على المعدات المتوفرة» والمتاحة. 

والمأخذ الذي تسم به الأفلام» وأشرطة الفيديو هو أنها مقولبة. وإذا 
كان لنقديمك أن يتسم بطابع شخصي» (كما في المبيعات» أو المواقف 
الخاصة بالعملاء)ء فاحرص على أن تبين العلافة بين ما رآه الزبون» وبين 
موقف الزبون. أو اعمل على الدمج بين استخدام الأفلام» وأشرطة الفيديو 
مع الوسائل المسائدة الألحرى التي يمكن إعدادها بالشكل الذي تريد. 

التقنيات العالية 


أتاح التطور التقني الكبير قدراً هائلاً من الخيارات (السمع- بصرية) 
المتعددة أمام المقدمين. هل فكرت يوماً بالشكل التالي: "لماذاء أقوم 
بصنع الأوراق الشفافة استعين بها في تقديمي؟ أنا لا أمتلك أية موهبة 
فئية!" أو "أنا لا أستطيع أن أستخدم الشرائح المرئية» لأن استخراجها 
من المختبر يتطلب أسبوعاً كاملاًء وعلي أن أقدم هلا البرنامج يوم 
الجحمعة!" والخبر الجيّد هو أن هذه الافتراضات القديمة لا وجود لها 
الآن» بمقدورك أن تخلق العديد من البصريات الدايناميكية. ويمكدك 
الحصول عليها بلمح البصرا. 
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الفصل الخامس دور ونسائل اعلام 


الكثبر من مستخدمي الكمبيوتر يعرفون المصطلح "C۸2"‏ (وهو مختصر 
للرسم بمساعدة الكمبيوتر). حسناًء أهلاً بكم في "٥۸۴‏ النقديم بمساعدة 
الكمبيوتر. وكل من يسنطيع استخدام كمبيوتر شخصي يقدر الآن على توفير 
مساندات بصربة محثرفة وعالية الجودة بمنتهى السهولة» والسرعة» والتكاليف 
القلبلة» وبمقدورك أن تصنع الأوراق الشفافة» والشرائح الصورية (مع البيانات 
الصحفية المصاحبة للجمهور)ء والني ستجعل من الناس يجلسون» ويننبهون 
إلى ما تشدم بعناية» وأفضل برمجات للنقديم متوفرة في الأسواق حالياً تبح 
لك أن تولد أي مساند مرئي تنخيله باستخدام الكمبيوثر. ويقوم الكمبيوتر 
بشوليد الدلالات» والعناوين» والخطوط الرسومية» والمخططات من كل 
الأنواع فضلاً عن توفيره لقدرات الرسم الحر. كما تنوفر الكثير من رموز 
الأعمال التجارية في الكمبيوتر أيضاً. ويمكن توليد الرسومات من البياناث 
الموجودة في العديد من البرمجات الرسومية الرائعة. ويمكن القيام بالنقديم 
باكمله من خلال شاشة الكمبيوتر مباشرة. 

وتقوم الطابعات الملونة بإنتاج النسخ الأساسية للورق الشفاف عالي 
الجودة» ويمكن تحويل ملفات البيانات في الكمبيوتر إلى شرائح صورية 
بياس (۳۲) ملیمتر خلال )۲٤(‏ ساعة فقط. ولحن لشعر پالامتنان فعلاً إذ 
ولت أيام البصريات المملة! وحتى العملية المقيتة لإعدادها قد ولت أيضاً! 


أريد آن اخبركم "اذهبواء واشتروا هذا" . إلا نئي لن أفعل. 
فالتقنيات» وتجارها بتغيرون بسرعة كبيرة. وفي الفغرة التي ستمر بين 
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كتابتي لهذا الكتاب وقراءتكم له» سنكون الكشير من شركات الكمبيوتر قد 
جاءت ورحلت» وسيكون هنالك الكثير من البرمجات الجديدة في 
الأسواق. وإذا كدت تستطيع استخدام برمجات التقديم الرسومية (وتستطيع 
ذلك إن كنت تقوم بعمليات التقديم) عندها سأوصي بالتالي: تصرف 
بالشکل الذي تتبعه عند شرائك لسيارة جديدة. وبکلمات آخرى» تحر عن 
الكثبر مما هو موجود وقم باختباره أولاً قبل الإقدام على الشراء. 

وتستطيع العشور على برمجات الكمبيوتر المناسبة لك عند اتباعك 
لمجموعة من الخطوات البسيطة. 

.١‏ حدد احتياجانك. أي نوع من التقديمات تقوم بها؟ ما هو 
نوع المادة» والبيانات التي تتعامل معها؟ إذن ما هي القدرات 
الي تحتاجها في برمجات الكمبيوتر: الكثابة» أم الرسوم» أم 
المخططات» أم الرسم الحرء أم الرموز» أم التهيئة» التوافق 
مع البرمجات الأخرى» أم توليد الشرائح الصورية؟ 

۲. اطلع على ما هو موجود في السوق بعناية» اذهب إلى 
موزعين مشهورين على الأقل. اسألهما عن أفضل البرمجات 
الرسومية المسشخدمة في التقديم. وقارن مواصفات البرمجات 
هذه ووظائفها مع احتياجاتك . 
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البرمجات يقدم أقراصاً تجريبية لمنتجه جربها أولاً. 


.٤‏ اسال عن أسماء ثلالة مستخدمين على الأقل ممن لبتوا 
البرمجات على أجهزتهم كمرجع ترجع إليه للاستفسار. واسال 
عن التدريب» وسهولة الاستخدام» والدعم» والفوائد الوظيفية 
للبرمجات ونقاط ضعفها أيضا. وما يجربه المسشخدمون 
الفعليون هو أكثر أهمية» ومصداقية من كل ما ثقرأه من 
المنشورات الدعائية للہرمجات. 

كلمة تحذير: طالما أن سوق الكمبيوتر متقلبة للغاية» فمن الأفضل 
لك أن تشتري جهازاً من علامة تجارية معروفة حتى وإن كان غالي اللمن 
وهذا أفضل من الإقدام على اقتناء ما لا تعرفه لمجرد أثه بسعر مناسب. 
وتذكر القول المأثور: "إنه جيد إلى الحد الذي لا يمكن أن يكون فيه 
حفيقة. " هنالك العديد من البرمجات والأجهزة يأكلها الغبار وهي على 
الرفوف؛ لأن الكثير من الناس يرغبون باقتناء المنتجات الرخيصة التي 
تنتجها الشركات اليافعة التي تتعثر في مسيرتها. 

نقطة أخيرة : تشكل برمجات التقديم الرسومية فائدة عظمى 
للمقدمين»؛ ومع ذلك» لا تندفع وراءها كشيراً. فالجمهور جاء لبراك 
ويسمعك. وتنيح لك مناسبة التقديم فرصة توصیل صوتك للآخحرين وتجعلهم 
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يتعرفون إليك. ولا يكمن نجاح تقديمك في استعراض فدراتك على استخدام 
الرسوماث الكمبيوترية المتطورة (رغم أنها نساعد للغاية على جعل رسالتك 
أكشر تأثيرأء وأناقة). وما زال الأمر يعتمد على مهاراتك العلاتاتية إلى حد 
بعيد: في كيفية تحقيق التواصل مع الآخرين؛ وإيصال رسالتك إليهم. 

قضية في نقطة : إذا كان الناس يريدون المعلومات» يمكنهم 
الحصول عليها من الصحف. أو النشرات الاقتصادية» أو التلفزيون. وإذا 
أراد الناس الاستماع للمعلومات من المصادر الموثوقة العلياء فيإمكانهم 
الحصول على أشرطة الفيديو لحملة الدكتوراه وهم في منتهى الراحة» إلا 
آنهم لا پریدون ذلك . وهم يحضرون الاجتماعات والمؤتمرات› 
والجلسات النفاشية» والتدريبية» وهم يفعلون ذلك برغبة كبيرة. ما بريده 
الناس فعلاً هو الاستمتاع بالاستماع إلى شخص دافئ يقوم بإيصال رسالة 
ذات مغزی» ویقدمها لحضور کبیر. 

وبإمكانك أن تسخر كل ما تطاله يدك من الوسائل (السمع- بصرية) 
المساندة لتعزيز تقديمك. لكن احرص على عدم الاختباء وراء هذه 
الوسائل» وتركها لنقوم بالعمل بدلا منك. 

الابتكارء والاستخدام 


أو "منخفض التكلفة' » وكلما ازداد المبلغ الذي أضعه» سأزيد من حجم 
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استثماراني في (السمع- بصریات) التي تساعدلي في تقديمي . ولیس من 
المنطقي أن أنفق ما يزيد على ۷۹١(‏ دولارا) في استئجار أشرطة الفيديو 
من أجل عميل لا أجني سن ورائه سوى ٠٠١(‏ دولار) من السمولاث. 
وفي الوقت لفسه» من غير المنطقي أن أستخدم مخططات الإعداد 
الرخيصة مع مجموعة لتمتع بتأثير كبير. 

والعامل الذي يسهم في صنع القرار ليس المال على الدوام. والوقت 
والجهد الذي تبذله على (السمع- بصريات)» وتعرضك للأضواء عند 
التقديم» والمفاهيم التي تريد توليدهاء» وصورة الشركة التي تريد توضيحها: 
هذه كلها تدحل في الحسبان ايضاً. لكن عندما تنجول بحلا عن (السمع- 
بصريات) التي تريد استخدامهاء قد نكون مسرن للغاية في الإنفاق» أو تعتمد 
على ميزانية مدخفضة . أي منها هو الأصح؟ طبق مدأ عائد الاستثمارات 
۳" فهو يتيح لك نحديد ما ينبي إنفاته وفق العائدات المالبة المنوقعة. 

أصلي أم معد سلفا؟ 

في اللحفة التي تقرر فيها نوعية الاستدمار المعقول» بمقدورك أن تقوم 
بتصميم البصريات المسائدة الخاصة بك أو تلجأ للاعتماد على المادة 
المعدة سلفاًء وإذا اخترت أن تصنع مادتك بدفسك» استفد من النقنيات 
المتاحة حالياً: برمجات التقديم الرسومية» ومعدات نشر سطح المكتب› 
والناسخات القادرة على تكبير الصور؛ وإنتاجها بالألوان. وإذا لم يكن 
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بالمقدور الحصول على هذه المعدات في مكان عملك» فهي موجودة في 
العديد من محلات السخ السريعء والطباعةء والنشر. 

وسحلات المعدات الفنية من الأماكن الجيدة للبحث فبهاعن هله 
الأدواث . ولن تعمثر هناك على المواد الأساسية (مخططات الإعداد 
واللوحات اللاصقة» رأقلام التأشير» وما إلى ذلك) فحسب» بل سيساعدك 
في إذكاء جذوة الابتكار الموجودة لديك. اطلع على الرموز» والشعارات› 
والرسوم الكاركاتورية» وتصاميم الحاشية. خلذ نطرة حول كاتالوجات الرسوم 
التوضيحية» فهي ثد تساعد في توليد الأذكار الجديدة للبصريات المسائدة. 

وإذا كنث تسعى لاستخدام (السمع- بصريات) المعدة مسبقاًء المكان 
الأول للبحث هو بيان المجرودات العائد لك. إذ تمتلك غالبية المؤسسات 
الكببرة خزيناً (للسمع-بصريات ) العائدة لها. وبالإضائة لذلك» الأفلام» 
وأشرطة القيديو حول أي موضوع ننوفر خلال العديد من المصادر الخارجية. 
أنظر في قسم الأفلام» وأشرطة الفيديو في مكتبتك المحلية أو مكتبة الجامعة. 
كما تقوم الشركات الوطية الموزعة للأفلام وأشرطة الفيديو» وأشرطة 
الكاسيت . بتقديم العديد من المختارات التي يمن شراؤهاء أو تأجيرها. 

وتقوم البعض من التقديمات بالاستفادة من المرئيات المعدة خصيصاً 
لهاء خصوصاً تلك التي تتعلق بالمبيعات» والتقديمات الخاصة بالزبائن. 
ويمكن تجسيد البصريات كالشرائح الصورية والأوراق الشفافة بشكل 
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ملاسب من خلال إضائة شعار الشركة وعلامتها التجارية» وصورة 
لمرافقهاء أو أسماء أقسام محددة فيهاء أو أسماء موظفيها. 

كما قد تكون عملية التهبئة مناسبة لعمليات التقديم الداخلي أيضاً. في 
إحدى المناسبات» طلب مني أن أساعد في الإعداد لاجتماع المشرفين 
على إحدى الشركات. وكان المدير مهتماً ببلاء المعنويات» وتعزيز روح 
العمل الجماعي بين موظفيه» قمنا بجمع الكشير من الصور للمشرفين؛ 
والعمال وهم يؤدون أعمالهم في مواقع مختلفة من الشركة. وباستخدام 
هذه الصور» قامت شركة فيديو محلية بإنتاج شربط يديو إعلاني جسد 
شعار الشركة والعناوين الجانبية. ولأن الحاجة لم تكن موجودة للتصوير 
في المواقع» تم إعداد الشريط بتكلفة معتدلة. وكان له التأثير الذي أراده 
المدير تماماً حول المجموعة. إن إعداد شريط الفيديو بهذا الشكل اتاح 
الفرصة للمدير أن يبحصل على تمهيد مؤثر فعال قبل البدء بتقديمه. 

كيفية التقديم: 

في اللحظة التي تكون فيها قد انتهيت من اختيار (السمع- بصريات) 
اللي ستستخدمها» ستكون بحاجة لأن تقدمها بشكل مؤثر» وفعال» احرص 
على أن تكون ملماً بطبيعة الوسط الذي تتعامل معه» بحيث تكون مرتاحاً 
وأنت تستخدمه . قم بإجراء بروفة عن ظهر قلب للتقديم من أوله لاحره 
حى ناكد من أن التوقيت مناسب تماماً وان لا نقص هنالك في المادة. 
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وعندما تقوم بعرض المساندات البصرية» كن واعياً إلى المكان الذي 
تقف فيه آمام الجمهور» وإذا كنت تستطيع الحصول على اتصال بصري 
معهم عين بعین. وعندما تستخدم مخططات الإعداد» واللوحات البصرية 
احرص على أن لا يكون ظهرك للجمهور. طور مهارة الكتابة الجانبية 
على اللوحة حتى تستطيع أن تواجه الجمهور أثناء الكتابة. 

وعند استخدامك للأوراق الشفافة» لا تقف» وكأنك مسمَر إلى 
العارضة» لا تنظر إلى سطح العارضة» وتشر محثويات الورفة حرفياً 
(لأن الجمهور قادر على فعل ذلك بنفسه). بدلا من ذلك» تراجع إلى 
الوراء وقف بجانب الشاشة. (وبمقدورك النقدم إلى الأمام على الدوام 
عندما ريد استخدام ورقة شفافة أخرى)ء أشر إلى محتويات الشاشة 
ماشرة» ولخص النقاط الأساسية. وبهذه الطريقة» تستطيع الاستحواذ 
على اهتمام الجمهور من خلال العودة المستمرة للتأكيد عليهم . 

وبالرغم من كل تاثبرهاء تمنلك الشرائح الصوريةء رالأنلام وأشرطة 
الفيديو مأخذين اساسيين. إذ عادة ما تكون إلى جانب» أو في خلف الغرفةء 
التي تكون على الأغلب معتمة الإنارة. وإذا كان ذلك ممكناًء اعمل على 
تخحفيف الإنارة بدلاً من إغلاقها كلياً. (الغرف المعتمة هي كل التشجبع الذي 
بحناجه البعض للنوم!) وعندما تعرض الشرائح الصورية؛ وإذا كدت تسرد 
التقديم» افعل ذلك من جانب الجمهور وحتى مقدمة الغرفة» مرة أخرى› 
سيساعدك ذلك في الحصول على نوع من الاتصال مع أفراد الجمهور. 
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العثرات ينبغي تجنبها 

في عصصرنا الذي يسوده النقدم التقني الكبير في الإلكشرونيات 
والكمبيوتر» ما من عذر هناك للاستخدام الأمثل للوسائل السمعية والمرئية 
الي تعزز من التفديم» وتدعمه. والسر يكمن في التعزيز. ولاستخدام 
المساندات الإعلامية بشكل فعال» يلغي تجنب الوقوع ببعض العشرات 
الشائعة. 

-١‏ التشتت : انتبه علد استخدامك للمؤشرء أو للوسط أو لأية أداة 
احرى بحيث لا بؤدي ذلك إلى تشتيت انتباه الجمهور. وجميع الأشكال 
المختلفة من (السمع-بصريات) فد تكون مؤثرة للغاية. واستخدام 
التقنيات الرسومية المتطورة قد يكون مؤثراً أيضاً. إلا أنها في الوقت لفسه 
ند تتسب في كارة؛ إذ قد يؤدي استخدام الوسائط المتعددة في التقديم 
إلى إخفاء دورك وإعلاء شأن الوسائط نفسها. وعندما تنغير العمروض› 
وتومض الشاشات» وتنناقل الأدوات بين التشغيل» وعدمه» قد ينشتت 
اننباه الجمهور وينلسون السبب الرئيس الذي دنعه لحضور هلا التقديم 
وتذكر : استخدم (السمع-بصريات) بشكل معتدل. 


- منع الجمهور من‌الرؤ ية : يجب أن کون نثبيت أدوات 
الوسائط المتعددة و(السمع - بصريات) بشكل يتيح توفير رؤية كاملة لكل 
افراد الجمهور. اعمل على إزاحة العقبات التي قد تملع الجمهور من 
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ا 


الرؤية بوضوح»› بما فيها أنت شخصيا. 

ومكان وقوفك بالعلاقة مع السادة المعروضة أمر مهم جد ضع 
نفسك في مكان لا بعيق أحداً عن الرؤية؛ وفي الوقت نفسه بتيح لك أن 
ترى الجمهور وبراك بشكل واضح» وعندما تقوم بعرض الشرائح المرئية؛ 
والأوراق الشفافة على الشاشةء لا تقطع مسيرة العرض بالذهاب عرضياً؛ 
لان ذلك سيؤدي إلى ظهور ظلك على الشاشة مما يتسبب في حالة من 
الاضطراب البصري لدى الجمهور. 

۴- تفادي الإطالة : تجنب القيام بالتقديم بالاعتماد كلياً على 
(السمع- بصريات)؛ لأن ذلك سيقلل من احتمالات قدرتك على الاتصال 
شخصياً بالجمهور. وأي شيء مبالغ به في الحجم» والفترة سيؤدي إلى 
تعب الجمهور» وضجره. ولن تستطبع إقناع شخص متململ» أو متعب. 

-٤‏ تجنب التعقيد : ليس الكثير بالشيء الحسن في بعض 
الأحيان» ولا تنوقع من جمهورك أن يكون قادراً على تحليل البصريات 
بالغة التعقيد» عليك أن تجعلها سهلة بالسبة له إن كدث تريد الحفاظ 
على انتباهه . ومن الأفضل أن تكون كل ورقة شفافة تحتوي على ثلاث 
کلمات بدلا من )٠١(‏ كلمة. 

ه٠-‏ الكثير من الكلمات› والقليل من الصور : والأافضل سن ذلك 
کله استخدام مساند بصري واحد ذي مغزئ» وتوضیح برسخ في 
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الذاكرة: كأن يكون ذلك رسماً ماء أو صورة ماء أو مخططاً ماء أو كلما 
يملح الشطة التي تريد إيصالها بعداً صورياً واضحاًء إذ ينغي أن تكون 
الكلمات قفليلة جداً عند عرض البصريات» ويجب أن يكون استخدامها 
مقصوراً على التدليل» والتلحيص» والتاكيد. 

-٦‏ الفتور : اجعل بصرياتك مليئة بالحيوية» والألوان» لكن مرة 
أخرى» لن يكون الكلير مفيداً جداً. حدد الألوان التي تستخدمها إلى ثلاثة 
لوان فقط في كل مساند بصري . 

۷- عدم القدرة على التحقق مسبقا : ثبل أن تقع على وجهك؛ 
لا شيء يعیق مسر التفديم أكثر من اللامتوقع » واللامتوقع هذا يجب أن 
لا يحصل للمقدم المحترف. لذا يبغي عليك تفادي الوقوع في بعض 
الأخطاء الشائعة: مفاتيح الإضاءة الني لا بمكن العشور عليهاء أسلاك 
المعدات غير الطويلة ہما فيه الكفاية» مصابيح المعدات التي لا تعمل› 
وأفلام التأشير التي يلفد حبرها. احرص على الدوام أن تتفقد المرفق› 
والمعدات وكل شيء آخر بشكل دقيق مسبقاً. ودائماً احمل أشياء إضافية 
معك: مصابيح إضافية للمعدات» أقلام تأشير إضافية» وسلك كهربائي 
طويل, 

۸-السحر : عندما تكون في أفضل حالاتك لا تحتاج إلى السحر 
والتحايل . إذ ستبقي على اهتمام الناس منصباً عليك وأنت تقدم لهم 
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دور وسائل الإعلام الفصل الخامس 


تجربة لن ينسوها برسالتك المحكمة النقديم وذات المغزى المؤثر. وتفاد 
الحيل والمفاجآت. فأنت لست ممثلاً هزلياًء أو ٻائعاً متجولاًء ولا ثريد 
أن ينظر الناس إليك على أنك كذلك. 

ما زلت أذكر أفضل المقدمين الذين رأبتهم في حياتي» كما أتذكر 
أسوأ المقدمين أيضاً. والأمر كنصل السيف له حدان. فأحد افضل 
المقدمين الدين رأينهم في حياتي تحول إلى أسوأ مشدم لأنه لم يثفاد هله 
العثرة. 

وحدث ذلك في مؤتمر تسويقي عندما ذهٻتٽت بصحبة اثئين من زملائي 
في العمل واللدين ظنا أني سأستمتع بتقديم ذلك المقدم المرموق. لقد 
كان حزمة من اللشاط» والحيوية عندما ظهر أول مرة» وخاطب 
الحمهور. وتكاد ثرى الناس وهم يصطفون في مقاعدهم كثرة ما شدهم 
إليه. وبدا يقدم عرضاً للشرائح الصورية. عندها أطبق الصمت على 
القاعة . وفي قلب الشاشة» كانت هنالك صورة لا علاقة لها بالموضوع 
قيد النقاش إطلاقاً» وهي تمثل إهانة في واقع الأمر لبعض الحضور. لقد 
خاطر بتقديمه من أجل هله الحيلة. 

وعددما تريد أن ينظر الناس إليك على أنك محترف مووق اترك 
الحيل لشخص لا يتحلى بدلك. 

لتقديم (السمعيات والمرثيات) كمحترف تذكر التالي : 


تفسك كمحترف Fû0‏ 


الفصل الخامس دور وسائل الإعلام 


1 (السمعيات والمرئيات) وسائل مساندة. 
ويجب أن تنصف بما بلي : 

- الموقع الملائم . 

- تدعم الرسالة. 

- شد اتباه الجمهور. 

¬ تستەخدم ہشکل معتدل . 

ت الرسائل الإعلامية الفعالةهي: 

- المرثية. 

- الملولة. 

- المبتكرة. 


ew Terman: 


إلفصاء إلساطس 


التغلب على القلق 


التغلب علس القلق الفصل السادس 


التغلب على القلق 


لديك مجموصة من أوراق العمل التي تساعدك في تبسيط خطة 
التفديم» وهذا أمر لا باس بهء والآن؛ أنت مضطلع على بعض التفنيات 
التي تساعدك في مواجهة الجمهور» والتخاطب معه» وأئت مدرك للكيفية 
التي تتبعها في تشديم لفسك من خلالها للجمهورء ولديك الآن قدر لا 
باس به من الأفكار حول وسائط الإعلام» ولا غبار على ذلك تماماً. 
لكن» ما عساك أن تفعل حيال الخوف الذي يتملكك عندما تقبل على 
الظهور أمام الجمهور لأول مرة؟ ولا يقتصر الخوف على القيام ذلك 
وحسب» بل مجرد التفکير به يجعلك تتصبب عرقاً. 

وقد تكون محترفاً بمهارات عالية» وتمتلك ثفة كبيرة بنفسك» وقد 
تكون قادرا على الشعامل مع الأشخاص بشكل فردي في الكشير من 
المواقف. وقد تكون مبدعاً عندما يتعلق الأمر في المفاوضات»› لكن؛ 
تقدم أمام مجموعة من الأفراد» (قوامها أقرانك على وجه الخصوص!)» 
وبشکل غامض تماماً» سرعان ما ستشعر بالقلق (كما هو متوقع!). 

وإذا لم ينطبق هذا الأمر عليك» ناعلم أنك من ضمن الأقلية. (لذا بمكنك 
توفير بعض الوقت» والتوجه مہاشرة إلى الفصل السابع من هذا الكتاب). 

أما إذا كان ذلك ينطبق عليك» فاعلم أن الكليرين غيرك لديهم 


ننسك کمحتری چ ن 


القصل السادس التغلب على القلق 


المشكلة ذاتهاء والقلق من عملية التحدث أمام الجمهور هو من الظواهر 
السائدة بشكل كبير إذ تبين الإحصائيات أن الغالبية من الناس يخشون هذا 
الموقف» إذن» ما العمل؟ . 

حساًء أمامك خياران» يمكنك أن تطلق العنان لهذا القلقى وتدعن له 
وتمتنع عن النقديم نهائياًء وبالطبع سيؤثر هذا بشكل بالغ على مسيرة 
وظيفتك وسيضر بها كيرا وستفوت على نفسك فرصا سينالها غيرك ممن 
لا بمتلكون المواصفات التي تؤهلهم لذلك» وستضيع على لفسك فرصة 
الحصول على منصب قيادي إلى الأبدء فضلاً عن تفويتك للكشير من 
التجارب الغنية التي ستزيد من قدراتك الشخصية» ومهاراتك في العمل . 

والخيار اللاني؟ اهم هلا القلى وتغلب مليه» وقد شهدت السنوات 
الأخيرة الكثير من العمل» والأبحاث في ميدان السلوك الإنساني بحيث 
يتوفر الآن الكثير من التشليات» (البسيطة» والموثوقة والقابلة للتطبيق)› 
الي تيح للناس اللغلب على هذا القلق» ويؤدي القيام بذلك إلى 
الحصول على العديد من الفوائد» وكلما تقدمنا في هذا الفصل» فإني 
أحث القاري الكريم على التأمل في الفوائد الناجمة عن التقديم» وأن 
يقطع على نفسه عهداً أن يتغلب على كل ما يعترضه في ذلك. 


مسألة قدرات 


كوني مفدماً سابقاً» سررت بالكثير من الأوقاث التي يختدق فيها 


التغلب على القاز ج الفصل السادس 


صوتي» ولا أقوى على الكلام» وبين الحين والآخرء وأنا على وشك 
البدء في التقديم؛ تتصلب حنجرتي» وتنعرق يداي ویزداد حفقان قلبي . 
هل هله علامات الخوف من التحدث أمام الجمهور؟ . 

وقد استخدمت مفردة '"خوف' لأئني مررث بهله الأعراض التي 
توصف على أنها أعراض 'الخوف من التحدث أمام الجمهور' . وآنذاك› 
علد تغطيتنا التلفزيونية لألعاب 'الأولمبياد' الشتوية في عام (۱۹۸۸)› 
ذكر أحد المعلنين حادلة بينت تماماً ما أعنيه بهذا الخوف. 

كانت إحدى المتزلجات المشهورات بالعالم في طليعة المتسابقات 
الأحريات في الدورات الأولى للسباق» لكن عندما حان الوقث لها 
للمشاركة في المسابقات النهائية» قررت عدم المشاركة» ويبدو آنها ذد 
وقعت أكثر من مرة أثناء المسابقات الأخبرة» ونعيجة لذدلك» كانت 
تخشى الخروج على الجليد مرة أخرى» وتخاف من 'تقديه" عرضها 
أمام هذا العدد الغفير من جمهور النظارة» لقد كانت خائفة من الوقوع 
مرة أخری. وحاول معھا مدربهاء وافراد عائلنها دون جدوی» حتی 
قررت عائلتها أن تستدعي أحد اصدقائها. 

يقول ذلك الصديق : تخيل إنك تدخل إلى أحد المطاعم الفرنسية 
الراقية التي لا تعرض الأسعار على قائمة الطعام» وبعد أن تتلاول ما ترید 
من الطعام تمد يدك إلى جيبك فتكتشف أنه فارغ تماماً» وليس بحوزتك 
ما يغطي تكاليف الوجبة في ذلك المطعم أو سواه. فتقرر النهوض بعد 


نفسك كمحترف 11 


القصل السادس تح ججج التغلب علس القلق 


ذلك للخروج ۰ وادت خائف أن يقبضوا عليك . 

والآن» تخيل انك ستذهب إلى ذلك المطعم لفسه من جديدء وليكن 
بحوزتك هله المرة ماثة دولار. حسناًء ستجازف قليلاً وتطلب الطعام» 
وأنت مضطرب بعض الشيء؛ لأنك لست متاكداً من أن النقود التي 
بحوزتك ستغطي تكاليف الوجبة. وهنالك احتمال أن نقودك ستكفي؛ 
لكنك لست متأكداً من ذلك تماماً. 

تلك المائة دولار» يوضح الصديق» تمثل قدرة المترلجة. وهي القدرة 
التي حصلت عليها من الدريب» والتمارين» والخبرة. وهذه القدرة هي 
التي تدفع المتزلجة للمحاولة من جديد. وكونك غير متأكد من أن 
قدراتك ستكون كافية 'لدفع فاتورة الطعام' مدلا هو أمر سيجعل أي 
شخص آخر مضطرباً ایضاً لو کان في الموتف ذاته» وهکذا کان» ولم 
يكن الحوف هو الذي يمنع المتزلجة من الاشتراك بالمسابقة» طمانها 
الصديق . انت مضطربة قليلاً فقط. وبعد أن شجعها» مضت المتزلجة 
للاشتراك بالسباق» وأنهنه بأخل الميدالية الدهبية! 

ويختلف الأمر من شخص لآخر» فتجد أن أحدهم يذهب إلى التقديم 
بكل جرأة» يلما يجد الآخر صعوبة بالغة في ذلك والفرق الوحيد بين 
هلين الشخصين هو التالي: الشخص الذي يقدم يتذكر أن هنالك بعض 
المال في جيبه» بينما ذلك الذي يفضل "البقاء في البيت' لا يقوم بذلك» 
وأولثك الدين يقدمون يدركون أن اللي يشعرون به ليس حوفاً بل حالة من 


a 1 1 CPE AT FORT ES EIS OT DIRT OL AN O GORANE HODSIIOTTROSLIROIHRLEIYNTNE e ۳۹ ۲‏ کیف تقدم 


التغفلب على الفلق القفصل السادس 


الاضطراب» وهم يدركون ذلك فعلاًء ويواجهونه ویتغلبون عليه آما 
الآخرون فيذعنون لمخاونهم التي لا تسمح لهم بمزاولة أي شيء آخر. 

والشيء الوحيد الذي يحول بيلك وبين الذهب هو تعزيز قدراتك 
(وتطويرها مستقبليا) . وكل شخص قابلته في حياتي يمتلك قدرة ما على 
التفديم . وبالطبع يغوق البعض على غيرهم في هذا المجال نتيجة لبعض 
المهارات التي اكتسبوها بالتدريب» والتمرين؛ إلا أن الجميع يمتلكون 
المقدرة الأساسية . وأنت لديك القدرة على ذلك أيضاً. 

وعندما أعد العدة لما أعتبره تقديماً مهماًء (ذلك النوع الذي يجعلني 
مضطرباً بعض الشيء)ء أبادر إلى وضع مائة دولار في جيبي. وقد أكون 
صرفتها من البدك كي أشتري الخضار وأنا في طريق العودة إلى المنزل› 
لكن في أثناء التقديم» تفيدني هله المائة دولار كتذكار جيد على أنني 
أمتلك بعض المثدرة. (وفي المرة القادمة عندما يطلب منك القيام بتقديم 
ما» احرص على الذهاب إلى البنك أولأ!) 

أفضل وأسوأ مايمكن أن يحدث 

لحساب المخاطر التي ينطوي عليها موقف ماء عادة ما آقوم بتخيل 


حالدين من سير الأمور: أفضل ما يمکن أن بحدث؛ وأسوا ما پمکن أن 
يحدث» وعندما يتعلق الأمر بالنقديم› یدو آن سوا ما پمکن أن يحدث 


ليس بذلك السوء كما نتخيل. 


نفسك کمحترف 1 


الفصل السادس تج ججج التفلب علس القلق 


ومن دون شك» ينطوي التقديم على عدد لا باس به من المخاطرء فقد 
تسى لفطة مهمة تريد التعليق عليها. (وقد لا يدرك الجمهور ذلك إذا لم 
یکونوا قد تسلموا مخططاً إیضاحباً عما ترید تقدیمه مسبقاً). وقد پکون 
هنالك شخص ما في الحضور لا ترتاح إليه» ويتسبب في تشتيت اهتمامك 
(والفرصة هنا في أن هذا الشخص هو مصدر لإزعاج الجميع وليس لك 
وحدك), وقد لا تستطيع تقديم مادتك كما ينبغي . وهنا تسكن العبرات! 
(لأن الجميع لا يقدمون مادتهم كما يلبغي› او کما یریدون فعلاً) . 

ونستطيع أن نجعل عملية التقديم تنحى منحى سيثاً من خلال استحضار 
كل الأحداث السيئة» وغير المشوقعة الني من شأنها أن تفشل هذا التقديم. 
وسواء كانت هله الأحداث تقع فعلاًء أو يندر وتوعهاء فهذا أمر لا علاقة لنا 
به حالباً. وذلك لأن هذه قضية عاطفية متجذرة في مفاهيمنا (وكلنا يعلم مدى 
الناثير البالغ الذي تتسم به هله الأمور). وإذا كنا نطمح للشقديم بالاعتماد 
على نظرة متفائلة للأمور» فينبغي عابنا أن نضع الواقع نصب أعيننا. 

وأتخيل ألنا وني مكان ما من أذهاننا نمتلك صورة للجماهير الغاضبة 
وهي ترمي بالخضار المتعفنة على المملين الهزليين الذين لم بحسنوا 
الأداء. والمحيط الذي تقدم فيه قد يبدو مجلوناً» وصاخباً كذلك الذي 
بحيط بالمسارح الهزلية. لكن» وبعد أكثر من )٠١(‏ عاماً من التقديم› 
وحضور العروض التقديمية› لم أر في حياتي ولو مرة واحدة أية حالة 
رمي للخضراوات المتعفنة على المقدم. 


اااآت ی کک کیف تقدم 


التغلب على القلق الفصل السادس 


حسناً» تری عزيزي القاري أن هنالك الكثير من الأمور المتعلقة هناء 
وانك في أغلب الأحيان تضطر إلى الفقديم أمام الإدارة العلياء وبشكل 
سيؤثر حتماً على حياتك الوظيفية بأكملها. أنت تمعهن وظيفة تتطلب 
القيام بالكثير من عمليات العقديم المنقنة» وهله الوظيفة هي مصدر 
رزقك. من هناء أنت تقدم أمام أقرانك» وأمام الموظفين في المؤسسة؛ 
وأنت بحاجة لأن تبين مدى القدرة العالية التي بحوزتك. 

وهذه كلها أسباب مقنعة تدفعك للاهتمام بمدى إجادتك للتقديم. 
لكن» عايك أن تنظر إلى هذه الأسباب على أنها عوامل محفزةء لا 
عوائق تزيد من حالة الثلق لديك. ومن الممكن أن تعمل هله الأسباب 
على تحفيزك لترك الحالاث العمصبية» والتركيز على قدراتك بدلا من 
ذلك. وبعد كل شيء» مجرد الحقيقة الني مفادها أنك في موقع ما 
للققديم؛ توحي بأنك تنمتع بامتلاك قدرات معينة وإلا لما طَلب منك 
النقدم› والتحدث أمام الجمهور. 

وما هو أنضل ما یمکن أن يحدث إذن؟ أعتقد أن افنضل ما يمكن 
حدوله فعلاً هو أن أحداً ما أو شيء ما قد تغير نيجة للتقديم الذي قمت 
به. إذ قد يتأثر البعض بما قلته كثيراً للحد الذي يقررون معه القيام بفعل 
شيء ما . وذلك معناه أن لك تاثيراً الآن. وأنك من أولئك الذين بحدثون 
فرقاً» ولا يعتمدون على القوالب النمطية الجامدة. 


مسك کہا چ ض<- س 


ولقد رأيت ذلك بحدث لأكثر من مرة مع الناس الذين عملت معهم . 
وأذكر على وجه الخصوص السيدة "ب ٠"‏ والتي كان لها ولد يماني من 
حالة مرضية شاذة. وبظهور مرض (الإيدز) أصبح ابنها» (ومن هم على 
شاكلته من الشاذين)» عرضة لخطر كبير. وما كان من السيدة "ب" إلا 
أن التزمث بشكل شخصي لتوصيل الرسالة إلى المجنمع الأمريكي لتلوير 
أفراده» والحصول على دعمهم. وحلال شهر واحد» تمکلت من الفيام 
بعمل تقديمي رائم» ومؤثر فعلاً. وعندما قامت بعرض تقديمها الدهائي 
أمام مجموعة من الحضور؛ لم يكن أحد في الغرفة إلا وقد اضرورقتث 
عپناه بالدموع (وآنا واحد ملهم) . وكلما سلحت الفرصة للسيدة "ب" أن 
تقدم موضوعهاء كانت تفعل ذلك وتحدث فرقاً كبيراً في حياة الآحرين. 

والفرق الذي قد تكون قادراً على تحقيقه قد ينعكس على تحسين 
دخلك» ودعم أعمالك. وقد يعمل هلا الفرق على تحسين مستوى تعلم 
المغار» والكبار على حد سواء. وقد سهم في حصول تغبير ما على 
صعيد البحياة الاجتماعية العامة والسياسية. ومهما كان نوع الموضوع 
اللي يهمك» قد ساعد التقديم له في خلق الفرق الذي تريد. اليس هدا 
كفيلاً بالقضاء على حالة الاضطراب المؤقنة التي تنتابك في البداية؟ . 


المراحل 
التغلب على حالة القلق عند التقديم هي عملية تبطوي على ثلاث 
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مراحل. وليس من الضرورة أن تحصل هله المسراحل بالترتيب الذي 
سيأتي شرحه. أحياناً تأتي هذه المراحل بشكل متزامن. وأحياناً يكفي 
القبام بواحدة» أو اثنتين منها فقط . 

التعرف إلى المصدر 

عادة ما تبدأ العملية بالتعرف إلى مصدر القلق. ولستطيع مواجهة 
الحالات العصبية» والتغلب عليها عندما نتعرف إلى الأسباب التي ولدتها 
في المثام الأول» وعندما نرى القلق بحجمه الحقيقي . 

وأغلب الئاس الذين أتعامل معهم أذكياء» ومتكلمون فصحاء. وهم 
متعلمون جيداًء ولديهم الكثير من المهارات» والمواهب المهنية العالية. 
والكثير منهم يمتلكون مؤهلات تجعلني صفراً إلى الشمال. وبالاعتماد 
على قدراتهم› لا يوجد هنالك آي سبب عقلاني منطقي يمنعهم من 
التقديم (خصوصا عندما أكدنا لكم أن لا داعي للخوف من الخضراوات 
المتعفلة من الجمهور الغاضب!). 

إذن» ما دام الناس يخشون التقديم لأسباب لا علاقة لها بالعقلايةء أو 
المنطق» لا بد أن يكون مصدر القلق عاطفياًء ونفسياً في المقام الأول. 
الآنء أنا لست مختصاً في علم النفس» ولا أريد أن أكون كذلك. وهنالك 
الكثير غيري ممن يمتلكون القدرة على ذلك. ولا أريد أن أبيع الماء بحارة 
السقابين! لكن» لا يحتاج الأمر إلى عبقرية كبيرة لإدراك الحقيقة التي 
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مفادها أننا نعيش في حضارة تمارس الكثير من الضغوط علينا. الضغوط 
التي تدفعنا للكون أنضل› ولنقدم المزيد» ولسحصل على المزيد. 
وبافتاس الجملة الإعلالية "كن أفضل ما تستطيع!" نلاحظ أن 
الحملاث الإعلائية للمنتجات تعزف على الأوتار الحساسة لكل ماهو 
جميل» ومفتول العضلات . وتحمل مناقشات وكنب تطوير القدرات 
النفسية الرسالة ذاتها. ونحن بشكل يومي نتعرض لا لما نحن عليه» بل 
لما نريد أن نكون. ومع نك تمتلك مائة دولار في جيبك فإن ادلا 


متعجرفاً سيشعرك بمدى إفلاسك! . 

ولا احد مناء حتى الآنء حقق كل ما يصبو إليه. إذ أن القليل منا 
يمتلكون الجمال» والوسامة » والعضلات المفتولة التي تؤهلهم للحصول على 
دور في السيدما. لكن استناداً إلى حجم الرسائل الإعلامية الني تؤثر على 
صباغة مفاهيمناء يبدو أنه من غير المفاجئ أن لا تنتاب الغبطة الكثير من 
الناس عندما يعلمون أنهم سيتقدمون أمام الجموع لنقديم شيء ما. فما 
السبب في ذلك يا ترى؟ هل لأنهم يشعرون بذاتهم؟ وبالتالي ينتابهم الخجل. 

وخلاصة القضية تكمن في أن مصدر القلق هو الخجل. ولعل السب 
في ذلك يعود إلى قيامنا بمقارنة أنفسنا مع صورة ذهنية للكمال قمنا 
بتكوينها بأنفسنا. دعونا ننتهي من هله النقطة على الفور. 

لا پوجد هنالك شيء اسمه الشقديم الكامل. وما هو إلا واحد من 
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النواح الجميلة للتقديم . ولا داعي هنالك لتشغل نفسك بالعمل على 
محاكاة نسوذج كامل في النقديم لأن شيئاً كهذا لا وجود له على 
الإطلاق. ومن تقديم لآخر» تنغير الكشير من المعابير. وحتى مع 
الموضوع نفسه» الموقع» وأفراد الجمهور؛ والفشرة الزمنية المحددةء 
كلها تختلف من تفديم لآحر. لذا يمكن القول: إن النقديم في حالة 
مستمرة من التطور» والنغيير. وإذا كان التقديم في حالة كهذه» فما من 
سبيل هنالك لوجود ما يسمى بالتقديم 'الثابت' المكتمل . 

ولعل التقديم» أكثر من أي مهمة أخرى» ينبح الكثير من حرية العمل. 
وهنالك عدد من الموضوعات العامة التي يتم تقديمها في الجلسات النقاشية» 
والاجتماعات» والحلفات التدريبية» منها: إدارة النوتر العمصبي» إدارة 
الوقت» والشفوق» والقبادة» وغيرها. وفي أي يوم من أيام الأسبوع في 
أميركا» يمكنك العثور على مئات العروض التقديمية» ومثات المقدمين الذين 
ينحدثون عن هله الموضوعات. أي منها امل" فعلاً؟. 

نعم» هنالك تفديم جيد آحر سيئ. وهنالك المقدم المشير؛ والمقدم 
الممل. لكن طالما أنك قطعت هذا الشوط في هذا الكتاب» لعلك قد 
عثرت على بعض الطرائق التي تعينك لتصبح مقدماً مشيراً بالاعتماد على 
العديد من القنبات التي تساعد في تطوير تقديم متميز. 


وتحدث حالات الخجل من التقديم أيضاً عندما نقارن أنفسنا مع بعض 
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المعايبر الني بشكل أو بآخر نتصور أنها أفضل منا. (وليس بالضرورة أن 
تكون هله المعايبر "مكتملة" . لقد عالجنا هذه القضية مسبقاًء كل ما 
هنالك اننا نعتقد أن تلك المسعايير افضل مثا وحسب.) وإذا ما تلقينا 
بعض الملاحظات السلبية في أثناء مسيرتناء أو بعض الانتقادات القاسية 
من اشخاص لهم بالغ التأثير على حياتنا فإن ذلك سيؤدي فعلاً إلى زيادة 
هامش القلق لدينا. 

ويؤدي السماح لهله الانقادات الخارجية في التغلشل إلى لفوسنا إلى 
دخولنا في حلقة مفرغة لا أول ولا حر لها. وسينتهي بك الحال إلى أن 
تكون ناقداً لذاتك. .مما يجعل حالة القلق تنفاقم لديك. . وهو الأمر الذي 
سبقلل من تدراتك في التقديم. . وتبدا بانتقاد نفسسك أكثر» وأكثر. . مما يؤدي 
إلى زيادة القلق لديك بشكل كبير جداً. وكم من مرة حملت على لفسك 
لشيء ما لم يلحظه سواك؟ وحتى إا انتبه له غيرك» ليس ذلك بالشيء المهم 
كشيراً؟ (ولشفترض انك نسيت الإشارة إلى إحدى النقاط في تقديمك. وماذا 
في ذلك؟) وإذا يبدو لك هذا السباريو مألوفاًء فعليك أن تادر لكسر طوق 
هذه الحلقة المفرغة على الفور كي تتغلب على هاجس القلق. احرص على 
تطبينق هذه التقنبات» واحصل على التدريب» والتمرين والتشجيع الكافي الذي 
سيمكنك من القضاء على هاجس الائتقاد الداخلي هذا في مكمنه. 

ويمكلك البدء من خلال اعتبار هلا الائتقاد الداتي اللي تصبه على 
ذاتك لا أاساس له من الصحة ويبدو مبالغاً به كليراً. ومن الممكن أن 
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تعطي نفسك قدراً لا تستحقه من الشاء على ما تقوم به. وغالباً ما الحظ 
هذه المساألة عندما أدرب المقدمين. إذ يقوم الكثير من الناس بافتراض 
الأسوأ حتى تنسنى لهم رؤية النتائج. 

وقمت في إحدى المرات بتسجيل تقديم لأحد الأشخاص» وقمنا بعد 
ذلك أنا وهو بمشاهدة التسجيل. ودون استثناء تقريباًء عادة ما قاجا 
الناس عندها ویشعرون بسرور بالغ بالدي قاموا به. إذ يجلسون ويننفسون 
الصعداء ولسان حالهم يقول: "يا إلهي لم أتصور آن يکون آدائي بهذا 
المستوى الجيد. ' أو "انظرء إن أدائي أنضل بكثير مما توقعته. ' وإن 
دل ذلك على شيء٠‏ فإنما يدل على أنك تمتلك القدرة على التقديم 
بشكل أفضل مما تنوقعه بكلير. وهو الأمر الذي يقودنا للقطة التالية : 
أعد التفكير بالطريقة التي تنظر بها إلى نفسك . 

تعزيز الذات 

من الطرق التي تساعد في الشغلب على الخجل» وعوامل القلق 
المختلفة تطوير نظرة ثابتة» وقوية للذات: نظرة تكون منوافقة مع 
الحقائق » وتتجاهل كل الانطباعات الخاطئة. 

وهنالك قول مأثور قديم مفاده: "رکز على ما هو إيجابي» وتخلّص 
من كل السلبيات. ' ركز على ما تؤمن بأنه صادق في ذانك» ورکز على 
قيمة ما هو مهم في حياتك› واعمل على التخلص من كل الإشارات 
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السلبية التي تردك من الآخرين وملك شخصياً أيضاً. 

والفصة التي ذكرتها آنفاً عن السيدة "ب" هي خير مال على ذلك . 
والذدي آمنث به السيدة "ب" كحقيفي هو اعنقادها الراسنخ بأنها تعرف 
الموضوع الذي تتناوله في تشديمها كمعرفتها براحة يدها. لقد كانت 
مدحدثة لبقة» ومخلصة» ومبدعة. وركزت على هله الخصائص وعلى 
قيمة القيام بفعل شيء ما غاية في الأهمية بالسبة لها. والقلق الذي كان 
من المفروض أن يجعلها تنعللم في أثناء تقديمها لم يکن له وجود. ولقد 
حرصت على إحداث الفرق من آجل صالح اہنھا آکٹر من اهتمامھا ہما 
سیکون راي الجمهور بها. (وكما اتضح لاحثاًء أن الجمهور كان متاثراً 
برسالتها للغاية» واحترمها بالغ الاحترام!) 

وتعمل أذهاندا بشكل يشبه عمل الكمبيوتر» فالدي بخرج من النظام 
يعتمد بشكل كبير على البيانات المدخلة إليه» وكيفية معالجة هذه 
البيانات. وراقبت تأثير هذا المبدأ عندما فدمت محاضرة لمجموعة من 
الموظفين الذين تم استيداع خدماتهم (وهو لفظ لطيف لمفردة الفصل من 
العمل). وإذا كان هنالك وقت ما يحتاج فيه الداس إلى أن يشعروا بارتياح 
عن أنفسهم؛ فهو الوقت الذي يكونون فيه ببحلون عن العمل . 

ولي وسط المحاضرة» وعندما وصلت إلى منائشة موضوع "سوق 
نفسك' ٠‏ اثارت إحدى الساء الحاضرات نقطة مهمة. ومع أنها ذهمت 


wî Vf‏ 1 0 ا ا ا o‏ ا ا سا ر س م و م ا و كيف تقدم 


التضلب علس القلق الضصل السادس 


اللشطة التي كدت أحاول شرحهاء كانت هذه المرأة تشعر بأن فرصها تليلة 
في المحصول على عمل؛ لأنها تعاني من زيادة في الوزن. طلبت منها أن 
تأتي بورقة ببضاء وتكتب اسمها على راس الصفحة وتدون فيها كل 
الملاحظات التي بقولها الاس عنها. وبدأت بالقول لها: "جي أنت 
تملكين هيئة خارجية رائعة تمدحك تدرا كبيراً من الوقار» والثقة.' وأضاف 
أحد الحضور في القاعة: ' جي» لديك ابتسامة رائعة» تنبر المكان تماماً!' 
ثم قالت المراة التي تجلس إلى جوارها: "لطالما كدت تساعدين الجميع. ' 
وقال آخر: "أئت تقومين بالعمل أفضل من كل الموجودين هنا. ' وخرجت 
هذه السيدة من تلك الجلسة وهي محملة بقدر كبير من الشقة بالنفس› 
وبابتسامة عريضة تعلو وجههاء وبأربع عبارات تعزز من قدراتها الذاتية. 
وإذا كدت من أولئك الناس الذين يصرون على التقاد الفسهم؛ فإنني 
أنصسح أن تبادر إلى اتخاذ موقف حازم بهذا الصدد على الفور. وتوقف عن 
تعداد تلك الأشياء التي لم تستطع أن تصل إلبهاء أو التي لا تستطيع القيام 
بپهاء آو التي لم تنمكن من القيام بها. (لأان هذه الأشياء ستكون الوشود 
الذي يلهب في داخلك أحاسيس القلق» والاضطرابات النفسية» والخجل). 
بدلا من ذلك رکز على من تکون وعززه» وعزز ما تفعله» وما تستطیع 
القيام به. حدد صفاتك الجيدة وركز على "الحقائق" التي تريد تقديمها 
للإجمهور. وإليك عزيزي القاري بعض الأمثلة التي تعلق بالتقديم والتي 
استطعت الحصول عليها من الناس الذين عملت معهم في هذا الميدان: 
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انا ذکي . 
8 آمتلك حس دعابة جميل . 
۵ لدي قدر لا باس به من المفردات الجيدة. 
آنا شخص آهتم بالآخرین. 
آنا شخص مدع . 
آنا شخص متحمس . 
۵ استطیع التحدث بشكل جيد. 
ص آنا أمتلك المقدرة. 
حل عدة دقائقء الآنء لتكتب بعض المبارات التي تمزز من ذاتك . 
اقرا هله العبارات بصوت عال. وكررها مرة أخرى كلما حان الوقت لك 
لعقدم. وتاگّر: إذا اردت ان تشعر بالارتياح حول التقدیم (او أي شيء 
آخر)» إنك تحناج إلى منح نفسك عناصر إدخال إيجابية كي تعالجها 
ذاتك بشکل إيجابي ايضاً. 
اعتمدعلى استخدام تقنيات الاسترخاء 
تم القيام بالكثير من الأبحاث حول السلوك الإنساني» وقام بعض 
الباحثين بالتصدي للظاهرة التي تدعى بالامتعاض الاتصالي؛ وهي حالة 
التردد» والقلق التي تنتاب البعض صندما ينحتم عليه القيام بمبادرة الاتصال 
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بالا خرین . وفي كتابهم المعنون (سيكولوجيا الامتعاض الانصالي): كبفية 
المغلب على الخوف الناجم من الترويج للذات» حده المؤلفان "دلي" 
و"غودسن' عدة أشكال من الامتعاض الانصالي. ومما لا يثبر الدهشةء 
أحد هذا الأشكال هو القلق من النحدث أمام المجموعات. وتشير 
أبحاٹهما إلى أن القلق الناجم عن التحدث أمام المجموعات : 

". ...هو أمر متسب تماماً. وقد يكون ناجماً من انعدام الخبرة» أو 
نتيجة لشجربة أليمة مبكرة في أثناء التقديم إلى المجموعات. وتجدر 
الإشاة إلى أن الامتعاض الانصالي عند التحدث إلى المجموعات هو من 
أسهل الأشكال التي يمكن تصحبحها إذا ما تم تقويمه بالشكل الصحبح 
وإذا ما تم توفير التدريب» والإرشاد الكافيين'. 

ويقدم المؤلفان العديد من الوصفات للتغلب على القلق من مواجهة 
المجموعة. وإحدى هلا الوصفات ما يسميانه "حفن الحواس '» (وكوني 
لست عالماً نفسياًء فإئني أطلق على هذه الوصفة "توف وتمتع بعببر 
الأزهار" . وبهذه التقنية» يمكن لك أن تدرب نفسك على الاسترخاء استجابة 
لحافز معين. وإجراءات نطبيق هذه النقنية سهلة للغاية» وهي ناجحة تماماً. 

وإلبك ما ينغي القيام به. أولاً: انتق شريطاً موسيقياً ترتاح لسماعه 
على الدوام ويبعث على الاسترخاء. وستساعدك هنا أشرطة الموسيقا 
الهادئة» أو فراءة الشعرء أو حتى أشرطة تمارين الاسترحاء. ثالباً: اختر 
عطراً محبباً إليك. إلا آنه یجب أن لا یکون مرتبطاً باحد ماء او اي 
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مناسبة معيلة. ضع قليلاً من العطر على قطعة صغيرة من القطن . الآن 
أنت جاهز لتطبينق التفنية : 
-١‏ اجلس› أو استلق ہشکل مریح . 
- استمع إلى التسجيل› واسترخ. (للفس بہطء وعمق) 
۳ وعندما تشعر ٻالاسترخاء» | ستنشق العطر في قطعة القطن من 
مرة واحدة إلى ثلاث مراث . 
-٤‏ کرر هذه العملية أربع› أو حمس مراث. 
ویکمن تأثیر هله الوصغفة' في أنك بدا پرہط العطر بحالة الاسترشاء» 
وكلما استدشقت ذلك العطر» فإنه سيلير اسنجابة إيجابية في داخلك . 
ومن الواضح تماماً أنك تفشد عصبيتك عددما تكون مسترخياً. لذاء إذا 
شعرت بالسصبية» والاضطراب قبل البده بالنقديم ثوقف» واستدشق عبير 
الأزهار! رخذ برهة من الوقت لتستدشق العطر بشكل جيد» وكي يتسنى لك 
آن تست جيب له بشكل مناسب . (رإذا شعرت أنه من الحماقة أن تشوم 
باستدشافى العطر في قطعة من القطن في كل مرةء› اسشخدم مندیلا بدلا منها) . 
إن التكرار يساعد على التعزيز. وإذا لم تعمل هله التقنية مائة بالمائة من 
المرة الأولى› فلا تفقد الأمل فيها. كررها. جربها فى المرة القادمة التي 
ستقوم فيها بالتقديم . ستسترخي قليلاً. واستخدمها مرة أخرى في التقديم 
القادم. وستشعر ہمزيد من الاسترخاء. وي الوقث الذي تصل فيه إلى 
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تقديمك الثالث» أو الرابع» ستجد أنك مسترخ بشکل کاملء (إذا لم یکن 
كلياًء فبصورة تقريبية على الأقل)» وستشعر بارتياح بالغ حول نفسك. 

عناصرالدعم 

سئلت قبل فترة حول الكيفية التي أعالج فيها مجموعة صعبة من 
الجمهور. والصراحة؛ لم أفكر بهذا الأمر مسبقاً. وعندما بدأت أفكر في 
هذه المسسالة (كي اجيب عن السؤال)ء أدركث أئني لا انظر إلى 
المجموعات على أنها "صعبة" أو "سهلة' . إلا أنه من الجائز تماماً لا 
أن نصف بعض افراد المجموعة على أنهم يمثلون جزءاً صعباً. وكل من 
یقدم کثیراً سیصادفه هؤلاء. إلا آنني لا هتم بهم کثيراً. 

فأنا أهتم بعناصر الدعم في المجموعة بشكل كبير. وقبل البدء في 
العقديم » احاول أن أحصل على أكبر قدر ممكن من الدعم من أفراد 
المجموعة. والحال هنا يشبه السياسي الذي يريد التعرف إلى عناصر 
اتباعه الذين يستطيع الاعتماد عليهم. ويهمك جداً أن تعرف الأشخاص 
الذين ستلجا إلبهم طلباً للتشجيع والدعم. 

إن الحصول على المؤيدين في الجمهور يجعلهم مجموعة "سهلة'. 
وفضلاً عن ذلك» ستكون عملية التقديم تجربة ممتعة للغاية. وهذا آمر 
مهم جداً. وبعد تجربتين ممتعتين في التقديم» ستتطلع للقبام بالمزيد من 
التقديم (دون آي قلق) . 
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وكيف تستطيع الحصول على تأبيد» ودعم أفراد الجمهور؟ تبدا 
بمبادرة تعارف تلير إعجاب واحداًء أو اثلين من الحضور الدين تشعر 
نهم پساندون رسالتك. ومن هناء تقوم بتعزيز أواصر العلاقات معهم 
حتى قبل البدء بالتقديم. 

وإذا كدت تشدم في موقف مالوف» عندما تخاطب مجموعة في مشر 
عملك على سبيل المثالء راجع بعضاً من النقاط في تقديمك مع بعض 
الزملاء. وبالقيام بذلك» ستتمكن من التعرف على المؤيدين لك مقدماً 
والدين قد يتفقون في الرأي معك تماماً. وهنالك احتمال أن يقدموا لك 
بعض المقترحات» والأفكار الجديدة. وإذا قمت بإدراج هله المقشرحات 
ضمن التقديم» وأشرت إلى أصحابها بالفضل كلما دعت الضرورة» 
فاعلم أنك قد حصلت على أنصار حقبقيين . 

وعلدما تقدم وتشرح هله النقطة أو تلك» ستلحظ مؤيديك وهم يردون 
عليك بالابدسامة تعبيراً عن الموافقة. كما سترى الرؤوس وهي تنحرك 
تعبيراً عن الموائفة أيضاً. وستحصل على التشجيع من الحضور الذين 
يدون تقتهم بك» وبالرسالة التي تقدمها. إله الشيء الذي نطمح كلنا 
لشحقيقه عندما نكون في المنصة أمام المجموعة: الاستحسان» التوافق في 
الرأي» والتقبل. وهذه فعلاً هي الدرجات العليا التي نطمح لنيلها جميعنا. 

وعندما تقوم بالتقديم ني موقف جديد» كمخاطبة مجموعة ما في 
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مناسبة خارجية» احرص على القيام بمبادرة للتعرف إلى واحد» أو انين 
من الحضور على الأقل. ولعلك قد قمث بذلك بالفعل مع واحد من 
الحضور وهو الشخص اللي وجه لك الدعوة» أو مدير المراسم. إلا 
ألك ستكون حتماً بحاجة للتعرف إلى بقبة الأشخاص الموجودين هناك. 

احرص على الحضور مبكرأ؛ كي يتسنى لك التعرف على بعض 
الأشخاص بشكل شخصي. احتس فنجاناً من القهوة معهم وشاركهم في 
محادثة ودية لطيفة. وبالقيام بذلك» تستطيع أن تخلق لك جواً من الألفة 
يساعدك کثيراً في التقديم . وستشعر بمنتهى الراحة» والاطمئنان عند التقديم 
إلى جمهور تربطك بهم معرفة ما. ولعلك التقيث أحد أفراد الجمهور 
مسبقاًء إلا أن هنالك الكثير غيرهم في المجموعة. وهم ناس طيبون؛ 
يتطلعون للاستماع لتقديمك» ويمكنك النظر إلبهم على أنهم من المؤيدين. 

والمجموعات ليست صعبة بالضرورة. في الواقع» عادة ما يكون 
التعامل معها ممتعاً» ومثيراً. ولكل شخص غير مربح في المجموعة؛ 
ستجد أن هنالك المئات غيره من المؤيدين لك. وغالبية اللاس يريدون أن 
يوم المقدم بعمله على أكمل وجه. وعندما تقوم بذلك فعلاً» ستکون 
تلك تجربة جيدة لهم . 

قيمة الاستعدادالمسبق 


لیس هنالك شيء يساعدك على الأداء بشكل جيد في التقديم آكثر من 
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الاستعداد المسبق. والناس الذين يشعرون بالدقة في قدرتهم على الأداء 
ہشکل جید ادرا ما پتعرضون للقلق . 

وتخيل حجم القلق الذي سيشعر به جندي المشاة عندما بزج به إلى 
المعركة بدون سلاح. وتخيل حجم القلق الذي سينتاب لاعب التدس 
عندما يدحل إلى بطولة ما دون أن ياد أي تمرين مسق . حقاً إن هذا 
أمر سخيف! جرب التالي : تخيل القلق الذي سيشعر به الشخص الذي 
طُلب منه أن يقف امام مجموعة من الناس ليقدم شيثاً ما دون أن يكون 
لديه أية خبرة؛ واستعداد مسبقين لذدلك. 


ولا نتوقع آن پستطیع مندوبو المبيعات أن يبيعوا بضاعتهم دون أن 
يكونوا قد تلقوا التدريب المسبق على ذلك. ولا ننوقع من المدراء أن 
يتفوقوا دون أن يكونوا قد أخلوا دورات تدريبية في الإدارة. ولا لتوقع 
من الرياضيين أن يحققوا الفوز دون أن يكونوا قد تلقوا التدريبات الكافية . 
إلا آنا نتوقع أن الاس يستطيعون النقديم دون الحاجة للتدريب. وأثفق 
معك عزيزي القاري في أن هذا لا يبدو منطقياً على الإطلاق . 

لقد شهدت ولمرات عدة» الأهمية الكبرى الني تضطلع بها عمليات 
التدريب» والتمرين» والاستعداد الكافي في المساق الذي أدرسه عن تقنيات 
التقديم . يقوم المشاركون بعرض أربعة تقديمات تدور كلها حول موضوع 
واحد. وينم تقويم التقديم الأول على التنظيم» والثاني على المهارات 
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الاتصالية بالآخر ين» والثالكث على التقديم باستخدام المساندات (السمعيات 
والمرئيات). والرابعء والأخير يتم تشویمه على کل شيء. والذي يحدث 
بين التقديم الأول» والتفديم الأخير أمر يستحق المشاهدة فعلاً. وفي نهاية 
الفصل» يصبح اللاس أكشر استرخاء وحماسة» واستعداداً للتعبير عن 
أنفسهم بشكل معبر. ونتيجة للالفة التي حصلوا عليها مع موضوعهم ومع 
الملصة» أصبحرا بتفقدمون أمام المحموعة بكل ثقة. وفي چلسات معدودة 
أصبح الناس الذدين كانت أنفاسهم ترتعد خوفاًء وقلقاً من التقديم وأياديهم 
ترنجف خجلا قادرين على التقديم بمنتهى السهولة» واليسر. 

يمكنك أن تخاطب المجموعة بارتياح فقط عندما تكون مستعداً بما فيه 
الكفاية . والخطوة الأولى تبدا بأخذ الدروس عن التقديم . وباللحظة التي 
تكون فيها قد تمكدت من التقنيات» والمهارات المطلوبة للتفديم الفعال› 
يكون قد حان الوقث لك لتعد تقديمك الخاص بك. واحرص على أن لا 
يكون ذلك قبل ليلة واحدة من موعد التقديم. استعد بما فيه الكفاية 
مسہقاً حتی يتسلى لك مزيد من الوقت لتتدرب على المادة التي ستقدمها. 
وکلما كدت مستعداء قلت احتمالات تعرضك للاضطرابات» والقلق . 


في المنظور 
يمكن لنا أن نتغلب على القلق الناجم عن التقديم لو أننا وضعناه في 
منظوره المناسب . إن هذا القلق ليس خوفاً مريعاً من مخاطبة الجمهور. 
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التغلب علس القلق 
إنه حالة شائعة من الاضطرابات النفسية الطبيعية. على أننا نعترف أن لا 
وجود هنالك لمبرر عقلانيء ومنطقي للقلق. كل ما هنالك أننا نشعر به. 

ضع بدك في جيبك. وهناك سنعثر على ورة المائة دولار التي تمثل 
قدرتك . استلشقق قطعة القطن المغمورة بعطرك المفضل. والآن ستشعر 
ٻالاسترخاء. وإذا لم تكن تضحك الآن» (وهده هي الوصفة الأضضل 
للقلق)» عد إلى مؤيديك وابحث عن العبارات التي تساعدك في تعزيز 
الذاث» ومح الثقة. 

ت لتتغلب علس القلق كمجنرف نذ کر التالی : 

- إله ليس حوفا؛ بل مجرد اضطراب عصبي طبيعي. 

- تعرف على مصدره» إنه الخجل. 

تعرف على الحل» إله قدرنك . 

- فر بإبجابية» وقوة: "أنا أسستطيع. .أنا أمثلك. . 

أنا أتصف ب...' 
- توقف واستلشق عبير الأزهار: استرخ. 
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المادة في متناول يديك» ومهاراتك عالية جد وقلقك من التقديم 
أمام الجمهور تحت السيطرة تماماً» ولعلك سمعت عن العثرات التي تؤثر 
على التقديم» لكنك لن تنعرض لواحدة من هذه العثرات (أمام الجمهور 
على وجه الخصوص)» وذلك لأنك فد ذاكرت درسك جيداً. 

وبالتخطيط المسبق» تكون قد أخذت كل العداصر التي من شأنها أن 
تؤثر على أدائك بالحسبان. كما قمت بدراسة طبيعة جمهورك جيدأ 
وخططت التقديم ليكون متوافقاً مع الأشخاص الذين ستوجه خطابك 
إلبهم» وقد قمت بإعداد رسالة محكمة البئية» وتدربث على تشديمها 
كليراً. كما قمت بتفحص كل المعدات مسبقاًء كالأدوات (السمع- 
بصرية)» والمعدات الأخرى» والمرفق وكل شيء آخر. 

وتصل إلى المكان قبل موعدك المخد بقليل» ولديك نسخة احتياطية 
من كل شيء قد تحتاج إليه أثناء العزض ٠.‏ وآنت تعرف الشخص المسؤول. 

وباختصار» بذلت قصاری جهدك لتلاني حدوث اې مفاجآت» وحان 
وقتك الآن» فأنت مستعد تماماًء تدخل إلى صدر الغرفة» وتواجه 
جمهورك بكل ثقة» ونبد بتقديم رسالتك وثم. .يحدث الذي ما لا 
تحمد صقباه» الصعوبة غير المتوقعة. 
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وتحدث هله الأمور حتى مع أفضل المقدمين في العالم . وهي أحداث 
لا يمكن توقعها يمكن أن تضر بالنقديم بشكل كہير» وتنقسم هله 
الحوادث إلى ثلاث فئات : الحوادث المفاجئة» والحوادث غير المنوقعة› 
والسلوك غير المرغوب فيه. 

وستشمكن من التعامل مع الكوارث في حال تعلمك السيطرة على هذه 
الحوادث غير المتوقعةء وأما كيفية القيام بلك فسعتمد إلى حد بعيد 
على نوعية الحادثة التي تواجهك في كل مرة. 

الحوادث المفاجئة 

وجه إلى أحد زملائي القدامى في العمل دعوة لإلقاء مسحاضرة أمام 
مجموعة تهمه كثيراً. وكلت أعلم أنه يعول علي كثيراً ويتوقع مني آن 
اندم عملا جيداً نتيج لما وصلت إليه في هلا الميدان حتى الآن. وكلت 
أعتمد على لفسي وواقاً من أئني سأتوم بعمل جيد لأنه عميل جيد» 
وصدیق عزبز» من هناء بدأ الضغط. 

وقبل حضور المجموعة بعشرين دفيقة» انتبهت إلى وجود بقعة سوداء 
من الزبت على سترتي. (وكان السبب في ذلك أني قد نقلت جهازاً 
عارضاً من مكان إلى آخر ولم أنتبه إلى الزيت الموجود على أحد 
الأسلاك)ء وفي ذلك اليوم كنت أرندي بذلة بلون ناتج نسبياًء ولهذا 
السب كانت البقعة بارزة للغاية , 
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ومن الواضح أن التخطيط المسبق قد أتى ثماره في هذا السوقف› إذ 
آنني أمتلك بذلة احتياطية في السارة. ولأئني قد وصلت مبكرأًء كان لدي 
متسع من الوقت لأقوم بشغيير ملابسي. وعندما حان الوقت لأقوم 
بالتقديم » كنت قد استعدت هدوئي» ورباطة جأشي» ونظافتي أيضاً! ولم 
ينتبه الجمهور إلى ذلك إطلاقاً. 

إلا أن التخلص من الحوادث المفاجئة لا ينم دوماً بهذه السهولةء إذ 
تنسم بعض الحوادث بأنها غريبة فعلاً بحيث لا ينع أي تخطبط مسبق 
مهما كان مسهباًء وما عليك إلا أن تعالج هله الحوادث عند حدوثها 
و سسب كما حصل مع إحدى المقدمات التي مرت بتجربة عصيبة فعلاً. 

كانت إحدى السيدات اللاتي يعجبن بالكتب الدينية مدعوة لإلقاء كلمة 
في إحدى حملات "بيلي غراهام' . وقام مدير المرسم بتقديمها بترحاب 
بالغ إلى الجمهور الذي قوامه الآلاف . نهضت من كرسيها وبدأث بالسير 
تجاه المنصة. وفي منقصف الطريق؛ تعشر كعب حلائها بحاشية ثوبها 
الكلاسيكي الطويل»ء ففقدت توازنها ووقعت على وجهها فوراً. وائتابت 
الجمهور لحظة صمت مطبق . 

أاسرع "بيلي غراهام' لنجدة السيدة» أمسك يدها ليرفعها لكن دون 
جدوى؛ لأن كعب الحذاء قد اخترق حاشية الوب تماماً. وفي أثناء 
محاولتها القيام وقعت مرة أخرى . وبعد فترة كانت كالسنين بالنسبة لها 
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ولم تتجاوز اللواني المعدودات» تمكدت السيدة من الوقوف على قدميها 
اخيراً. ومشت بوقار إلى المنصة وبدأت تحدق بالجمهور. وبلبرة من 
السخرية الجادة قالت: "حساًء كلكم يعرف الحقيفة الآن. لفد 
'وقعت" في حب بيلي غراهام!' وغرق الجمهور في الضحك. وحققت 
هله السيدة نجاحاً مقطع النظير في تقديمها بعد ذلك. 

في موقف كهذا» قد يتعرض بعض المقدمين إلى إحراج ما بعده 
إحراج» إلا أن هله المقدمة تمكدت من السيطرة على نفسها وحافظت 
على رباطة جأشهاء وجعلت الجمهور يتجاوب معها بمنشهى التلقائية؛ 
والراحة من حلال اعتمادها على تقلية رائعةء الا وهي التندر؛ والفكاهة. 

ومن الجدير أن نذكر أن الفكاهة» والمرح قريبان جداً من الطبيعة 
الإلسالية» ولحن -البشر- خطاؤون دائماً» لستطيع أن نشعامل مع هلا 
اللقص من خلال الفكاهة والتندر» والضحك خير علاج» ومن هناء لا 
ضير من استخدام جرعة مناسبة من الفكاهة» والمرح مع الجمهور 
للترفيه» وتخفيف الشد العصبي لك؛ ولهم. 

والفكاهة ستجعلك محبباً من قبل الجمهور» شريطة ان تكون فكاهة 
فعلاًء ولا يعي ذلك انك تذهب إلى التقديم مسلحاً بلخيرة كبيرة من 
اللكات» ولا يعني أيضاً اعتماد الفكاهة السوداء المغرضة الثي من أهدافها 
السخرية من الآحرين» وتعريضهم للانتقادات اللاذعة» كل ما نقصده هنا 
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التعامل مع الصعوبات 


الفصل السابع 


هو تحقيقق حالة من التفاعل اللطيف مع الجمهورء وهي بكل بساطة عملية 
استخراج ما هو مضحك» وممتع من موقف لا يمتلك المؤهلاث لذلك. 

وأندكر أني كنت مسافراً على متن إحدى الطائرات المزدحمة بالركاب» 
وفي أثناء مسيري في الممر عائداً إلى مقعدي» تعلقت إحدى العلأقات 
المشبتة في حفيبة الملابس التي كنت أحملها بحزام الأمان في أحد 
الكراسي» ٿوقفٽ بشکل مفاجي» وإحساسي بالخجل من اعتراضي للمارة 
ني الطريق ومن التصاقي بكرسي المسافر الآخر. (وقد كائت تلك الأبام 
الخوالي الني كنت آخذ فيها كل شيء على محمل الجد)» نظرت إلى 
السيد في الكرسي› واعتلرت مله وقلت له: "اعنقد يا سیدې أنني متعلق 
بك ٠"‏ فبادر بتحرير علائة الحقيبة» ونظر إلي مبدسماً وأجاب: "يا للهول» 
آنا أعثدر يا صديقي» فاا رڄل سعيد جداً مع زوجتي! ' وهه هي الفكاهة 
الحقيقية . (وذلك الشخص ماسب تماماً لأن يكون مقدماً ناجحا). 

وفي مناسبة أخرى» كنت أتابع العروض التشديمية التي يقدمها الطلاب 
في أحد المساقات التي كدت أدرسهاء كان أحد الطلاب المساكين يمر 
پاحد تلك الايام التي لا يصلح فيها شيء ولا يجري شيءَ فيها کما ٺريد٬‏ 
تلاثرت آوراقه على الأرض» سقطت ممحاة الطباشير من يده وعفرت 
بذلته بالغبار. احترق مصباح الجهاز المارض في منتصف التشديم» وتعثر 
بالأسلاك الكهربائية وكاد يسقط على الأرض عند عودته إلى مقعده. 
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الفصل السابع تتح تتت التعامل مع الصعوبات 


وپاللسہة لأولئك الذين لا ينظرون إلى الجانب المشرق من الأمور» فإن 
هله الحوادث كفيلة بان تدنعهم لترك هلا الميدان على الإطلاق» إلا أن هذا 
الشاب لم يكن من هؤلاء» إذ التصب في رتفته» وابسم اشسامة عريضة 
للجمهور وتال: "ما ترونه هنا هو عرض حي لقانون 'ميرفي' في آسوا 
حالاته ' وضحك» وضحك الجمهور أيضاً» وبطريقة ماء تمكن هلا الشاب 
من ربط هذا الموتف مع الموضوع الذي يريد تقديمه » واستمر بالعرض. 

وتستطيع الفكاهة أن تحول موقفاً محرجاً إلى تجربة ممتعة فعلا» وهي 
ممتعة للحمهور لأنه يضحك والضحك عادة ما يجعل الناس يشعرون 
بالارتباح» وهي ممتمة بالسبة لك كمقدم لأنها خلصتك من الإحراج 
الكبير الذي فرضه عليك الموقف الصعب. وملارة على ذلك» تساعد 
الفكاهة في جعل التقديم راسخاً بأذهان الجمهور لفترة طويلة. 

ومع أنلي لا أتذكر الكلمات التي تالتها السيدة في حملة بيلي ضراهام» 
إلا أنني أذكر تماماً كيف أنها تخلصت بكل لباقة» وحكمة من الموقف 
غير المتوقع الذي وأضعت فيه» كما لا أتدكر إطلاقاً أي كلمة قالها ذلك 
الطالب الذي تعثرء لكنني أبداً لن انسى كلماته التي تالها للتخلص من 
الموقف المحرج الذي تعرض له وأشیر هنا إلى أنني استخدمت کلماته 
تلك لأكثر من مرة في بعض المواقف المشابهة التي صادئتني . 


وإذا کلت لا تمتلك حس تلقائي لرویح الدعابة»› والتفکه» كيف 


e e o n wi [q+‏ ر ا 30 ر و ت فا ت كيف تقدم 


التحامل مع الصعوبات الفصل السابع 


يمكنك الحصول على هذا الحس؟ هنالك ثلاث طرائق أبتت نجاحها 
بالسبة لي وللآخرين أيضاً: 
8 ضع الأمور في نصابها. 
8# ركز على الجمهور. 
mM‏ ابحث عما هو مسل . 
ضع الأمور في نصابها 
تشعر أن تقديمك بنطوي على قدر كبير من الأهمية» ولك الحق في 
ذلك» وقد يكون الموضوع» والمكان الذي يتم تقديمه فيه مشحوناً 
اجواء مشدودة مكهربة» لكن بصورة عامة» لا يوجد تقديم يصل إلى 
مرحلة الحياةء أو الموت. وخلافاً لما تظن» لا تشرق الشمس» أو تغيب 
وفقاً للجودة التي تقوم فيها بالنقديم. وعلى العموم» حتى أسواأ الحالات 
في النقديم ليست بذلك السوء الذي تتخيله. وبوضع الأمور في نصابها 
الصحيح » يمكنك القول : "لم يكن ذلك التقديم سيا لهذه الدرجة ' 
وفي الواقع؛ وبعد مرور عدة أيام» ستبدا بالضحك على هلا الموقف. 
ركزعلى الجمهور 
الهدف من كل تقديم يكمن في مخاطبة الناس الحضور لذلك التقديم» 
والاهتمام» والحماس الذي تولده لدى الجمهور سينعكس على فائدتهم» 
وعندما تهتم بتجربة الجمهور أكثر من الاهتمام بنفسك» سيساعدك ذلك 


نفسك کمحترف ۹۱ 


النصل السابع حح ججج ججج التعامل مع الصعوبات 


على التخلص من عبء هائل: الانشغال المطلق بالكمال. 

والنزعة لنحقيق الكمال هي توجه ذاتي صرف غالبا ما تكون نتائجه 
معاكسة تماما لأهدافه الأساسية» وعلى سبيل المثالء غالباً ما يكون 
التسويف مرتبطاً بنرعة الكمال هلهء إذ يحجم الشخص المؤمن بهذه 
النزمة عن القيام بعمله خحشية أن لا يرقى إلى الكمال الذي يريده» وينتهي 
به البحال في حاتمة المطاف إلى عدم القيام باي شيء يذكر» والمتحدث 
ذو النزعة الكمالية هله يكون مشغولاً بتقديم عرض لا أحطاء فيه إلى الحد 
الذي يفقد معه أې إحساس بالفكاهة» أو الإنسائية الكامنة في الأخطاء 
التلقائية التي قد تحدث أاثداء التقديم » والمقدمون الدين يطالبون انفسهم 
بتحقيق الكمال سينظرون إلى أصغر الأخطاء على أنها كوارث كبيرة. 

والناس الذين بقدمون كالمحترفين لا تشغلهم فكرة الكمال هله إلا أن 
ما يشغلهم فعلاً هو الاستمداد الكافي للتقديم» الاستعداد الكافي جداً أيضاً 
وعددما نكون مسشعداً ہما فيه الكفاية تستطيع أن تسترخي بسهولة وترکز على 
أفراد الجمهور بشكل أنضل. وعندما تکون مستعداً ہشكل جيد تكون بحالة 
من الاسترخاء تتبح لك التقديم بجو يملؤه الثفة. والمقدم الواثش من نفسه 
يستطيع أن بجعل من التقديم حفيفاً لطيفاًء وبجو من المرح دون التضحية 
بجدية الموضوع في الوقت لفسه. ومن هنا لستطيع أن لقول: إن عاملاً 
واحداً (الاستعداد الكائي) يقود لتحقيق العامل الآخر (الثقة). وبوجود هذين 
العاملين معاًء يمكنك أن تقدم موضوعك براحة تامة فضلاً عن تمكينك من 
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التعامل مع الصعوبات الفصل السابع 


الاطلاع على ما هو مضحك في المواقف الصعبة. 

وعندما تركز على الجمهور تستطيع أن تعرف أنه في حال حدوث شيء ما 
لم يخطط له أنه بحدث للجمهور أيضاً وهو يحدث لكل الحضور في الغرفة. 
وكونك محترفاًه عليك أن تستغل هذه اللحظات الصعبة» وتحولها لصالح 
التقديم الذي تقوم به للجمهور» وعندما تركز على الجمهور بدلاً من تفسك› 
تستطبع أن تدرك أن العملية لا علاقة لها بالأمور الشخصية أبداً. 

ابحٹثعماهو مسل" 

اللعرف على الفكاهة في موقف ما بأني بشكل أسهل وأكثر تلقائية 
علدما تکون مستعداً له حسياً. وكل صعوبة هي أشبه بوجهي القطعة 
اللقدية» على الوجه الأول هنالك الخوف من أنها ستؤثر سلباً على 
تقديمك بالغ الأهميةء وسيحدث هذا الأمر فعلاً إذا ما نظرت إليه على أنه 
مشكلة كبيرة» وتعاملت مع اللامتوقع بشكل شخصي» وجدي جداً. 

أما الوجه الآخر من العملة فهو الفرصة التي تدمثل في تحويل 
اللامتوقع إلى أمر يسهم في تعزيز التقديم الذي تقوم به» وعندما تعشر 
على أمر مسل في اللامتوقع» بمفدورك أن تطمئن نفسك ونقول في ذاتك 
آنه ليس بذلك القدر بالغ الخطورة» وبمقدورك أن تستغل ما حصل 
وتوجهه لصالحك» ويمكنك أن تركز على نقطة مهمة في التقديم من 
خلال استخدام التندر» والفكاهة. 
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القصل السابح ج التعامل مع الصعوبات 


ولعل الأكثر أهمية من ذلك هو تعزيز الطريفشة التي ينظر الناس فيها 
إليك من خلال إظهار نفسك کإنسان» إنه مبدا انتبهت إليه عندما كدت أتلقى 
التدريب قبل عدة سنين عندما كلت موظفاً تحت التدريب في شركة 
"BM‏ وھناك» کیت الموظف الحديد الذي يتحتم عليه ن يفقوم بالنغديم 
للمدير اللي يمتلك درا كبيراً من الهببةء والوقار» واستمر تدريبي لأيام 
طويلة حتى تمكنت من التنديم بشكل كامل تماماً» ويخلو من الأخطاء. 

وعندما فرفتٹت من التقديم ؛ استدعاني المدير إلى مكتبه وطلب مني أن 
أعيد ذلك التقديم مرة أحرى في اليوم العالي» وعندما سألته ما الشيء 
الخطا في تقديمي أجاب: لا شيء٠‏ وهله هي المشكلة. يظن الناس 
انك لست من البشر". 

ومدل ذلك الوقتث› أتيح لي الكشير من الفرص للتعامل مع اللامتوقع › 
والكلير من الملاسہاٹث التي بيدث فيها ني إلسان حتى الدخاع › (أې تلك 
المتاسباتث التي آرتکٻ فیها الأخطاء)» وع الوقت› بدأت ستو عب قيمة 


لا تأخد الأمور على محمل بالغ من الجدية» ولا تنظر إلى الحوادث 
من منظور شخصي» ولا تنظر إلى الخطا على أنه تهديد» وہحس لطيف 
من الفكاهة» يمكن لك أن تحول أسوأ ما تتخيله من الحوادث إلى لحظة 
ترفيه ممتعة تجعلك» وجمهورك تضحكان معاًء وعندما يحصل ذلك» 
تكون قد استطعت أن تستعد بشكل جيد لعنصر المفاجاة. 
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الحوادث غيرالمتوقعة 

هنالك نتيجة طبيعية لقانون «ميرفي): "إذا ما امتلك شيء ما إمكانية 
النحول إلى الخطاء فاعلم أن ذلك الخطا سيحدث فعلاً"» وهذا الأمر 
يمثل المقدمة الطبيعية للمقدم ٠"‏ وإذا كان هنالك شيء واحد تسنطيع 
توفعه» فهو أن اللامتوقع سيحدث ٠"‏ ليس على الدوام طبعاً» لکنه یحدث 
بتواثر كفيل بجعلك تدرك أن كل استعداداتك المسبقة لن تساعدك في 
التصدي لكل الحوادث التي ستقع في خاتمة المطاف. 

وكما هو الحال مع العديد من المقدمين» واجهتني العديد من الصعاب 
والمشاكل في شكل الحوادث غير المتوقعة» ومن هله الحوادث: عطل 
النظام الصوتي» وانهيار أحد أفراد الحضور جراء ذبحة قلبية» الملشورات 
التي تم التأكبد على إحضارها قبل الاجتماع اختفت لأسباب غامضة أثناء 
اللشل» هزة أرضية تضرب المنطقة» توقف الإنارة نتيجة لالقطاع التيار 
الكهربائي» (وعلي أن أنوه إلى أنني لا اختلق هله الحوادث» لقد حدثت 
كلها لي واجزم أنها حدثت لعدد آخر من المقدمين أيضا)» وتخيل 
حجم الفكاهة» والتندر الذي يستطيع المرء أن يجده لو أن المقدمين 
جمعوا كل الحوادث غير المتوقعة التي مرت بهم في كتاب واحد. 

إذن» ما العمل في هله الحوادث؟ كما هي الحال مع الحوادث 
المفاجئة» قد تكون الفكاهة وسيلة مناسبة للخروج منهاء إلا أن هنالك 
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الكشير من الحالات التي لا تكون فيها الفكاهة هي الاستجابة المطلوبةء 
فالازمات القلبيةء والزلازل الأرضية ليست بالموضوعات التي تحمل 
التددر؛ والفكاهة كما هو واضح» ما العمل في هله الحالات إِذن؟ 

وكوك المقدم» أنت في أحسن الأوضاع لاتخاذ الاستجابة المطلوبةء 
وما ستفعله سيعتمد بشكل طبيعي على طبيعة» ومدى تاثير الحادثة 
نفسهاء لكن» باي حال من الأحوال» يبغي عليك أن تدحلى بالروح 
القيادية في هذه المواقف» وذلك لأنك الشخص الاقف خلف المنصةء 
ونستحوذ على اهتمام الجمهور» (هلا إذا كنت تقدم كمحترف طبعأ)» 
وخلال التقديم» سيكون الجمهور مسلطاً أنظاره عليك» وسواء كان قوامه 
شخصا واحدا أو آلاف الأشخاص» رهلا بعني أنهم ينظرون إليك 
للحصول على القرار المناسب أيضاًء "ما اللي سيحدث الآن؟'» هي 
الفكرة التي تسيطر على أذهانهم » وهم يتوقعون منك أن تكون مطلماً على 
الإجراءات المطلوب انخاذها في الحوادث الني تفع اثناء قيامك بالتقديم. 

لي قريب بحار يعشق عمله جداًء وهو ينظر إلى الإبحار كما أنظر أنا 
للشقديم: فهو عندما يقوم بعمله يمنحه أنضل ما عنده» وهو يضع کل 
مشاعره» واحاسیسه في وظیفته هله» وعددما پتساہق فهو یحرص على أن 
يئود زورقه للفوز. لكن هنالك أرثات لا تکون فيها الرياح کما پشتهي› 
ويضطر إلى اتخاذ مسار آخر. وعندما يحدث هلا النوع من الصعوبات› 
تذكروا النقاط التالية بسرعة: 


التعامل مع الصعوبات الفصل السابع 


## التفكير بأفض ما يمكن القيام به في الخطوة التالية. 
المروئة. 
عدم الارتباك 
حافظ على هدوئك ورباطة جأشك» هل ثنذكر توة الاستيعاب؟ إذا ما نظر 
الناس إليك» وأنث تدهار أمام أبسط الحرادث» نإن ذلك سيؤثر على 
مصداقينك بشكل كبير. قد تكون مضطرباً جداً من الداخل» لكن ينبغى عليك 
ان تظهر للآخرين أنك رابط الجأش على الأقل» وعندما تقوم بذلك» ستفاجا 
نجاح هذه الحيلة» لأئك ستصبح رابط الجاش فعلاً في خاتمة المطاف. 
والأكثر أهمية من ذلك» يصعب عليك تقويم التفكير بوضوح عندما 
تکون مرتبكاً» وعندما تدمكن من تقويم الموقف بهدوء» ستكون قادراً 
على اتخاذ القرار المناسب. 
التفكير بأفضل مايمكن القيام به في الخطوة التالية 
بالتمارین ؛ کي تحصل على رتبة أعلى» وفي إحدى الطلعات التدريية› 
آخذها مدرب الطيران إلى ملطفة خلیج(سان فرالسیسکو)» وهي منطقة 
تتميز بحثانة حركة الطليران» ولاختبار جدارة آختي› قرر المدرب أن تقوم 
بقيادة الطائرة بالاعتماد على الأدوات فقط لذا قام بإخفاء لوحات التحكم 


نفسك کمحترف 4۷ 


الفصل السابع ج التعامل مع الصعوبات 


وغطى رأس أختي بغطاء مانع للرؤية. وكان مخطط الرحلة موضوعاً على 
حضنها» وكانت تمسك مصباحاً صغيراً في يدها للتعرف على المخطط . 

وعلى حين غرة؛ انطلق صوت مسؤول النحكم بالطيران من الراديو 
يطلب منها تحديد هوية الطاثرة» وبدون تفكير» وضعت المصباح أمام فمها 
وبدأات بفول اسم الطائرة ورقمها. وكرر الموظف في برج المراقبة الطلب 
مرة أحرى؛ وبارتباك شدید» وضعت المصباح أمام فمها مرة أخرى 
وکررت الاسم والرقم على صوتها هله المرة» وعندما کرر برج المرافة 
طلب التعريف للمرة الثالثة» تولى مدرب الطيران الأمر» وأحل الدفة منها. 

لاحقاً وعندها حطوا على الأرض› فاطع المدرب سيل كلماث 
التانيب التي كانت توجهها لنفسها قائلاً: "ليس بمقدورك تغيير ما حدث› 
قط ركزي على الاستمرار بأفضل شيء آخر تستطيعين القيام په " 
ويلطبق هذا المبدأ على المقدمين أبضاً. 

وعند وقوع الحادث غير المتوقع؛ فكر بافضل ما يمكن القيام به في 
الخطوة التالبة» فکر ہما تحتاج القبام به في الظروف الراهنة» وقم به على 
الفور؛ وقد بنطوي ذلك على تحويل سا کلت تقوم به› أو تأجیله» آو 
إلغائه تماماً. 

ودعونا نأخل كل واحد من هله الخيارات بشي ء من التفصيل» تخيل 
أنك تقوم بالتفديم لجمهور عريض في صالة كبيرة جداً يتطلب فيها الأمر 
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استخدام السماعات والأنظمة الصوتية ليصل صوتك للجمهور» ويتم 
تقديمك من قبل الآخرين» وتنوجه إلى المنصةء وتبدأ التقديم . وبعد 
مرور دقائق معدودات» پتعطل النظام الصوتي» وليس بمقدورك الاستمرار 
في التقديم دون النظام الصوتي لأن الناس في الصف الثالث وما وراءه لا 
يستطيعون سماعك» ما العمل إذن؟ 

إلبك عزيزي القاري كيف استطاع أحد المقدمين معالجة هذه الكارثةء 
والتشنبات التي استخدمها في ذلك» وكان المقدم يتحدث عن موضوع إدارة 
الموظفين أمام مجموعة من المشرفين» والمدراء وأصحاب العمل» علماً أن 
التقنيات التي اتبعها قابلة للتطبيع على أي موضوع آحر تقريباًء وكان المقدم 
يعلم أن هنالك فبا في الصوت على أهبة الاستعدادء وكان يدرك وجود 
مشكلة» إلا أن الذي لا يعرفه هو الوقت الذي سيستفرقه إصلاح الخلل. 

التحول: عند التحول أثناء التقديم» قم باتخاذ طريق أخرى للوصول 
إلى هدفك الأساسي» وبذلك يمكنلك تحقينق الهدف من النقديم» وما 
عليك إلا أن تبحث عن طريفة أخرى للوصول إليه. وفي هذه الحالة كان 
المقدم على علم أن صوته لا يصل إلى الجمهورء إلا أن الجمهور قادر 
على رؤيته» لذا ركز على هذه النقطةء بادر المقدم إلى كتابة الكلمات 
التالية بالخط العريض على الورق الشفاف في الجهاز العارض : 

أذكر ثلاث مشاكل اعترضتك وأنت تدير الموظفين 
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الفصل السابع 


ومکله ذلك من الحصول على ب بعض الوقت› إلا نه لم یکن کافباً» ما 
رال النطام الصوتي عاطلاً. لذا قام المقدم بكدابة ما يلي على الحهاز 
العارض: 

حدث مع الشخص الجالس إلى يسارك حول المشكلة افك | 


وخلال ذلك کلهء ابقی المقدم الجمهور في جو لطيف من المرح؛ 
والفكاهة» وعندما توجه إلى الجهاز العارض لكتابة تعلبماته؛ اسم 
للجمهور وأدى بعض الإيماءات المرحة لهم» وأبقى بذلك على الجمهور 
في حالة من الاسترخاءء والسعادة» والفرح طيلة الوقت. 

التأجيل: مرت عدة دقائق وما زال النظام الصوتي عاطلاً. ولقد 
ماطل المقدم قدر استطاعته. وعندما لاحظ ملامات الامتعاض وقد بداث 


عون لأخذ استراحة لربع ساعة 


واضحة على الجمهور» توجه إلى الجهاز العارض وكثب التالي : 

وهه هي أفضل طريقة لتفادي مواقف کهله. 

لقد عرف المقدم أن الفني يعمل على إصلاح النظام الصوتي» وأنه لا 
يوجد هنالك ما يستطيع القیام به سوى الانتظار» وخرج عند الاستراحة مع 
الحمهور»› وقدم لفسه» وصافحهم› والحتلط معهم» لقد جعل من لفسه 
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سهل الوصول من قبل الناس» وخفف من صعوبة الموقف كيرا وإذا لم 
يتأثر المقدّم بالحادثة غير المتوقعة» فإن الجمهور سيكون كذلك أيضاً. 

الإلغاء التام: بمقدورك أن تجعل الناس يننظرون في استراحة فهوة 
لا تزيد على )٠١(‏ دقيقة» لكن من الصعب عليك أن تجعلهم يننظرون 
لثلاث ساعات ريثما يتم إصلاح النظام الصوتي» وما كان من المقدم إلا 
أن أنهى الاجتماع» وهذا القرار هو آخر ما بقي من الخيارات» لكده قد 
يكون أحباناً أنضل ما يمكن القيام به في الخطوة النالية. 


نأسف كثيرا ما زال النظام الصوتي معطلاً. 
سنعاود الاجتماع في الساعة (۳۰:۱) مساء 


شکراً لتعاونکم. 
وبعد انقضاء فترة الاستراحة عاد الجمهور إلى القاعة» وتوجه المشدم 
إلى الجهاز العارض وكتب ما يلي : 


ومع أن هذه كانت حادثة قوية جداأء إلا أنها تخدمنا في توضصيح 
التقليات الثلاث التي يمكن اعتمادها في حال حصول اللامشوقع : 
التحويل» التأجيل» أو الإلغاء التام . 

ما الذي ستفعله لو أن المواد التي تستخدمها عادة في التقليم غير 
موجودة؟ ستلجا إلى التحويل. ما الذي ستفعله لو أن أحد الحضور 
تعرض لنوبة ما وانهار؟ ستلجا إلى التاجيل» ما الذي ستفعله لو أن زلزالاً 


نفسكت کمحترف ۳۰۱ 


الفصل السابع جج النعامل مع الصعوبات 


أو كارثة طبيعية أخرى حدثت أثناء القديم؟ ستلجا إلى الإلغاء التام» 
(وذلك لأن الجمهور على الأغخلب سينصرف من تلقاء نفسه في هذه 
الحالات!)» وفي كل حادثةء نلاحظ أن واحدة أو مجموعة من هله 
التننيات الثلاث تساعد كثيراً ني السيطرة على الموقف . 

وني بعض الحوادث غير المتوقعة» سيكون من المفيد لك أن تستخدم 
بعض العبارات التي تساعدك في الربط بين الأمر اللامتوقع وتقديمك› 
كالعبارة التالبة: 'حساًء أنا سعيد لأن ذلك حصل» فهو يتيح لي أن 
أنحدث عن. . . .' وعندما حضرث لحفل الإعلان عن ملتج جديد» 
شاهدت إحدى المقدمات وهي تستخدم هله التقنية بنجاح» إذ كانت تقدم 
ندوة حوارية حول نظام كمبيوتر جديد» وكان النظام عاملاً وعلی نم 
الاستعداد لبدء التشغيل؛ بدات المقدمة بمخاطبة الجمهور لبضع دقائق : 
ثم استدارت إلى النظام لتبين بعض وظائفه» وفي نقطة حاسمة من 
عرضهاء تحولت الشاشة إلى اللون الأسود تماماً» وانطفات الأضواء» 
وكان هنالك صمت مطبق في الصالة . لقد انقطع التيار الكهربائي. 

وكانت ردة فعلها هادئة» ورصينة؛ وبروح مليئة بالفكاهة والمرح. 
وتالت: "إذا كان أحدكم يشعر بالشك حبال النظام الجديد وقدراته» فكلنا 
كذلك الآن. ' وسرعان ما عاد النيار الكهربائي بعد أن نرغت من الكلام. 
إلا أن الشاشة ما زالت سوداء. فقالت المقدمة: "أنا سعيدة لحدوث هذا. 
لأنه سيتيح لي أن أبين لكم مدى السهولة التي تسم بها عملية إعادة تشغيل 
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النظام في حال انقطاع التيار الكهربائي فجاة. ' واستمرت بتقديم العرض. 

لقد استطاعت هذه المقدمة أن تستخدم كل التقنبات المناسبة للتعامل 
مع الحوادث غير المتوقعة» لم ترتبك» وتوصلت إلى اتخاذ القرار 
المناسب حول الخطوة النالية المناسبة» وكانت مرلة جد ولم تستطع 
مجرد الاستمرار في التقديم» من النقطة التي توقفت عندهاء لاله كان من 
الضروري لها أن تجعل تقديمها متداسباً مع الظروف الطارئة التي وقعت. 

المرونة 

تعد الحوادث غير المتوتعة من أهم الأسباب التي تدفعنا للاستعداد 
بشکل جيد» وكلما كثرت عمليات التقديم والاستعداد والتخطبط» قث 
إمكانية حدوث اللامتوقع› وبعد فترة قصيرة» ستكتشف أنك قد مررت 
بالكثير من التجارب» والأحداث» لكن عندما يقع الأمر اللامتوفع» يكون 
وضعك أفضل إذا كدت مستعداً بما فيه الكفاية» وإذا كدت ملماً 
بموضوعك تماماً» وهذه الحوادث اللامتوقعة هي من أفضل الأسباب التي 
تدفعنا لعدم الاعتماد على التحضير المسبق عن ظهر قلب. والحوادث 
اللامتوقعة تنطلب أن لمتلك تدرا كبيراً من المرونة. 

إن أهمية المرونة تظهر من خلال هذه الأمثلة للصعوبات الشائعة التي 
يتعرض لها المقدمون على الدوام في عملهم» ما الذي ستفعله لو. .؟ 
أنت مدعو للتحدث في مادبة أقامتها إحدى الجمعيات الحرفية؛ وتقوم 
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بالتسيق مع مدير الحفل حول الإطار الزمني المخصص لك» وتذهب إلى 
الاجتماع وأنت تعلم مسبقاً أن عليك التحدث لفترة لا تزيد على )٠١(‏ 
دقيقة» وها هو الذي قمت بالاستعداد من أجله» وقبل لحظات من 
البدء» يتقدم إليك مدير الاحتفال» ويهمس في أذنيك أن "هدالك تغييراً 
في الرنامج ٠"‏ وفي الدقبفة الأحيرة تعلم أن عليك التحدث لفلائين 
دفيشة» أو مشر دقائق» إن ذلك يحصل على الدوام. وعليك أن تكون 
مرناً ہما فيه الكفاية لتتعامل معه . 

قم بعملية مراجمة ذهنية سريعة للنقاط الأساسية في الحديث الذي أعددتهء 
وحدد النقاط التي تستطبع حلفها إن كان وثنك قصبراًء أو النقاط التي يمكن 
توسيعها إن كان وت التقديم طويلاً. وني الحالغين كلتيهماء احنرم الإطار 
الزمني الذي أعطي لك حتى وإن تم تغبيره ني اللحظات الأخيرة. 

ما الذي ستفعله لو. .؟ وصلت إلى المكان المحدد الذي ستقوم 
بالتشديم فيه» ويتم إخبارك أن عدد أفراد الجمهور سيكون ۲١‏ شخصاًء 
ويحدث آمر طاري خلال ذلك لم بحضر إلا اربعة أشخاص› أو تناقلت 
بثية الأقسام الخبر» وحضر المثات من الأشخاص إلى الاجتماع» إن ذلك 
يحصل على الدوام. وعليك أن نكون مراً ہما فيه الكفاية لتتعامل معه. 

في حالة كهله» عليك أن تاقلم أاسلويك للمناسبة» والمجموعة 
الصغيرة ستستجيب بشكل أكبر للحوار التفاعلي» يلما تستجيب 
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المجموعة الأكبر للنقديم الاحترافي» في حالة المجموعة الصغيرة» تعرف 
إلى أسماء الحضورء واستخدم هذه الأسماء. وفي المجموعة الكبيرة» 
تعرف إلى من يتم تمثيله بالأاقسام المختلفة على سبيل المثال حتى يتسنى 
لك الإشارة إلى عدد من الموضوعات المثيرة للاهتمام. وفي الحالتين 
كلتيهما» قدم إلى المجموعة كما لو كان عدد أفرادها هو تماماً ما توقعته 
في المقام الأول بصرف النظر إن كان الحضور شخصاً واحداًء أو مائة. 

ما الذي ستفعله لو. .؟ تفرأ جريدة الصباح» وتكتشف أن هناك خبراً 
بالقلم العريض عن الشركة التي تعمل فيها. والخبر بتناول قضية تهم 
المجتمع» وتشارك فيها شركتك» وقسمك تحديداً» وبعد فترة قصيرةء 
ينم استدعاؤك من قبل أحد المدراء ويطلب منك أن تقدم شرحاً تفصيلياً 
لدشاط القسم في اجتماع عام سيتم عقده في مساء ذلك اليوم. 

وتجدر الإشارة إلى أن مبادي القديم› والتفنيات المستخدمة فيه لا 
تدغير في حال كون التقديم أتى كاستجابة لأزمة ماء إلا أنها تصبح غاية 
في الأهمية؛ وتساعدك على إظهار الروح القبادية التي تنمتع بها. وفي 
الأزمات» انتبه إلى ثلالة عوامل :- 

أولاً: تذكر الأهمية الكبيرة التي تتمتع بها قوة الاستيعاب. وقد تكون 
حقائق المسالة قيد العرض في صالحك أصلاً. والتحدي هنا يكمن في أن 
عليك أن تخلق انطباعات لدى الجمهور تكون في صالحك أيضاً. 
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ثائياً: تضطاع العناصر الملاقاتية مع الجمهور في عملية التقديم (والتي 
تناولناها في الفصل الثالك من هذا الكتاب) بأهمية كبيرة. واعلم أن 
الناس بكرهون المحاضرات عندما يكونون في أزمة» هم بحاجة أكثر إلى 
الرعاية: وأن تخبرهم ہما يتوقعونه» وأن تطمشنهم أنك تهتم بهم 
وتعطيهم الإحساس بان ما تقوله لهم ينطبق على حالتهم أيضاً. 

ثاللاً: اعشمد على مصادرك. وتستطيع أن ولد استجابة أنضل وأسرع 
عندما تحسن استخدام الأدوات» والمهارات المتاحة لديك: الطاقم الإداري 
لجمع المعلومات» والتأكيد على الحقائق» وإعداد المساندات البصرية› 
وتوفير الكثير من البيانات التي ستجدها مفيدة جداً لك أثناء التقديم . 

المرونة رصيد بالغ الأهمية لدى المقدم. وستساعدك في الحصول 
على رضا الداس اللين دعوك لإلقاء التقديم» لأنها تبين مدى استعدادك 
لمساعدتهم وفقاً للتغيرات التي تطرا على أجندتهم. كما ستجعلك 
تحصل على رضا الجمهور الذي تتعامل معه» لأنهم لن يشعروا بان شيا 
ما قد تغير أصلاًء هذا فضلاً عن أنها تساعدك في الاستجابة بسرعة عند 
وقوع الحادث غير المتوقع . 

السلوك غير المرغوب فيه 

لقد صادفت الكشير من الكوارث أثداء النقديم : الخوف من الزلازلء 
والأعاصبر» والانقطاعات المستمرة للتيار الكهربائي» وهناك حالات 
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أخرى كثيرة. وهه الكوارث الطبيعية لا تساعد المقدم في التعرف على 
الشخص الذي يقوم بالإزعاج بين الجمهور» وأكثر ما بعيق التقديم هو 
قيام بعض الأشخاص بين الجمهور بإيداء الانتقادات» والاعتراضات»› 
وإصدار الأصرات وما إلى ذلك. ويؤثر هؤلاء على التضشديم من خلال 
إحداث التشويش عليك مما يۋدي إلى الإضرار بجودة المادة التي تقدمها . 

ويقوم هؤلاء بتعكير صفو مسيرة النقديم» ويحدثون تأثيراً سلبياً على 
الجو الذي عملت جاهداً لأن يكون مريحاً للجمهور؛ وقد يقوم هؤلاء 
بالإضرار بقيمة ما تقدمه إلى الجمهور بشكل بالغ إذا استمروا في 
مقاطعتك» ومن أجل الصالح العام للجمهور» ينبغي عليك أن تتعامل مع 
هذا النوع من الأشخاص بحزم» وسرعة. 

ويمكن لك أن تحدد هذا النوع من الأشخاص حتى ولو كانوا على 
بعد ميل مدك. وبعض هؤلاء قد يرسل لك الإشارات التي تفيد أنه 
مستعد للقيام بعراك معك. بيدما يجلس البعض الآخر في كرسيه واضعاً 
يديه بشكل منقاطع ويستمر بالتحديق إليك» وقد یجلس آخرون بوضع 
قائم في كراسيهم كالطاووس ويتبجحون بابتسامة مصطعة تنم عن كير 
من التكلف . ويبدو الآخرون غيرهم أن وجوههم مصنوعة من الحجر 
الصوان الذي لا حياة فيه» فهي لا تنبض بعرق يجري فيه دم. 

وبصرف النظر عن طريقة الجلوس» أو التعبير الذي يضعونه على 


نفسك کمحترف ۳۷ 
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وجوههم» فإن هذا النوع من الأشخاص يتظر الفرصة للانقضاض عليك› 
وإنساد النقديم» وقد حضروا التقديم لا ليسمعواء بل ليجعلا الاس 
يستمعون إليهم» وسيطلق هؤلاء العنان لأصواتهم كلما سسحت الفرصة 
لذلك. 

ولهذا السبب يظهر هؤلاء المشاغبون غالباً (او على الأقل تتم ملاحظتهم) 
في المجموعات الصغيرة الأعداد» أو المتوسطة في الجلسات النفاعلية 
المدددبة» وقد حضر هؤلاء إلى الجلسة لأن المدير طلب منهم ذلك» 
والتقديم كله بأتي ضمن المساقات التدريبية التي تقوم بها الشركة لأقسامها 
كلهاء ولأسباب راضحة؛ عادة ما يسد هؤلاء أفواههم في المجموعات 
الكبيرة الأعدادء وفي الجلسات التي بكون فبها التقديم احترافياً صرئاً. 

الأسباب 

ما الذي يدع الناس إلى المشاغبة في التقديم؟ لقد لاحظت للاثة أسباب 
تدفعهم إلى ذلك فعندما تستطيع أن تحدد ما يدفع الشخص للنصرف بشكل 
سيئ؛ ستكون ادرا على التعامل مع هله الشسخصيات الصعبة بشكل أنضل. 

مقاومة التغبير 

يكمن الهدف من العروض التقديمبة غالباً في تقديم المسعلومات 
والأفكار الجديدة التي عادة ما تشكل تحدياً لطريقة الناس في التفكير . 
بعض من الناس لا يتقبلون الأنكار الجديدة إطلاتاً» وهم فير مستعدين 
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القصل السابع 


للتخلي عم ألفوه من الأفكار» والسلوك لفترات طويلة من الزمن. 

وفي هذا النوع من الحالات» تصبح عملية التشويش على التقديم نوعاً 
من آنواع الدفاع عن الشس. وهي طريقة للتصدي للأفكار» والمعلومات 
الجديدة التي لا بطي هؤلاء سماعها. 

واعتقد أنهم يفكرون بالشكل التالي : "إذا سالته سؤالاً لا يستطيع إجابته» 
ذهذه المعلومات ستصبح عديمة الفائدة. ' أو 'إذا أثرت نقطة معارضة لما 
تقوله هذه المقدمة ولم تستطع دحضهاء فإن ما تقوله سیصبح کلاماً فارغاً. ' 
رفي الواقع» إذا تمكن هؤلاء من التشويش على تقديمك» ومقاطعته» فمعى 
ذلك أنهم قد حققوا ما أرادوء وأثبتوا أن لا قبمة لتقديمك» وسيستمرون في 
الاعتماد على ما ألفوه من أساليب ثديمة مربحة لهم. 

امتعاض البعض من الد ور الذي تقوم به 

علدما تقف في صدر الغرفة» وتباشر في التقديم» عليك أن تعلم أنك 
تقوم بدور قيادي» وخلال الوقت الذي تقوم فيه بتقديمك الذي يستغر 
عشرة دقائق» أو خلال الوقت الذي تقوم فيه بتقديم الجلسة التدريبية 
الأسبوعية» فأنت تقوم بقيادة الجمهور عبر المادة التي تفدمها لهم» وتدير 
الأشخاص في المجموعة. 

وهنالك اناس يتضایقون مما يستوعبونه على أنه تدخل من جالېك› 
فإذا كدت خارجياً (كمستشار» أو مدرب متعاقدء أو متحدث ضيف)› 
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سبمتعض الناس من احدلالك لموقع القيادة في منطقتهم» إذا ما جاز 
الفول» وإذا كدت من داخل المؤسسة» (كموظف زميل؛ أو سكرتيرء أو 
حنی مدیر)» فسيمتعضون من فكرة ممارستك للسلطة والقيادة عليهم . 

ولعلك لا تقصد كل ذلك. لأنك تعفد أنك تمارس عملك وحسب» 
لکنا قد ہیا آنفاً کیف ان استیعاب الناس للامور پکون احیاناً اقوی من 
الحقيقة كما هي » وهنالك بعض الئاس يرون في القيادة أمراً يعدي على 
حقوقهم» ولهلا السہب يکرهونه كثيراً. 

تكرار السلوك"الناجح' 

يقوم الناس بفعل ما نجح معهم في السابق»› وعلدما پحصلون على ما 
يريدوله بالتصرف بطريقة معينة» يقدمون على اتباع الطريفة ذاتها للحصول 
على ما يريدوله مرة أخرى» والسؤال هداء ما الذي يريده المشافب في 
الجمهور يا ترى؟ الشيء ذاته الذي بريده كل منا: الاهتمام. 

والآباء عادة يبدون انتباهاً أكبر للأبناء المشاغبين» والطفل يحصل على ما 
يريده بالمشاغبة» وهي طريقة ناجحة. لذا» ما الذي سيقومون به في المرة 
التالبة عندما يريدون الحصول على الائتباء؟ طبعاً يقومون بالمشاغبة. . ٠.‏ . 

والمقدمون عادة ينتبهون إلى الناس الذين يحدلون التشويش أثناء التقديم : 
كارلئك الذين يمترضون على الدرام ويطرحون الأسئلة الفارغة» ويثيرون 
البلبلة» ويتددرون» ويشيرون الضجيج بين الحضور» فما الدي سيقومون به 
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للحصول على الائتباء في المرة القادمة؟ سيشاغبون أثناء تقديمك. 

وهنالك حاجة ما تكمن في قلب كل واحد من تلك العناصر»ء وهنا 
تحديداً تظهر الحاجة للمهارات الاتصاليةء الملاقاتية التي تمتلكهاء لأن 
لاس بحاجة لأن بشاد بهم» وهم بحاجة لأن ينم التعرف إلبهم» وهم 
بحاجة للتشجيع» والتحفيز» والناس الدين ببدون سلوكاً غير مرغوب فيه 
بين الحضور يمتلكون هله الحاجات ذانها إلا أن حاجتهم لها أكثر قليلاً 
من غيرهم؛ ويعبرون عنها بطربقة فظة قليلاً. وعندما نفهم ممصدر 
سلوکهم هذا نستطیع عندها آن لا ناخذ سلوکهم على محمل شخصي. 

وافلبنا لا براح إلى الملاحظات الساخرة خصوصاً عندما تكون 
موجهة للائتشاص مناء وغالباً ما نفضل التعامل مع الشخص الذي يتفق 
معنا بالرأي ولا بثير الكثير من الاعتراضات» والأسئلة التي لا لستطيع 
الإجابة منهاء ومع ذلك» إذا تمكنا من النظر إلى ذلك السلوك عل أنه 
تعبير عن حاجة لفث الائتباه وليس شيئاً ما يمسنا شخصياًء فعندها 
لستطبع النعامل معه بروية أكثر وباستخدام خبرتناء ومهاراتناء والانفعال 
الشسخصي من وازع الرفض الشخصي لن يحل المشكلة. 

الاستجابات 

كيف نتعامل مع المشافبين؟ كبداية» طبق التقنيات الانصالية التي 
اشرنا إليها في الفصل الثالك من الكتاب» وبالقيام بدلك» سنکون ادرا 
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على تلبية احتياجات غالبية الناس» بحيث يجلسون في مقاعدهم 
ویسترخون ویستمعون لتفديمك . ومع ذلك فد پېقی واحد» أو اثنان من 
الجمهور لا تفع معه هذه التقنيات: ما يكفي من الشوكيدء وما پکفي من 
التعسرف› وما يكفي من المشاركة في النقاش› في هله اللحالة عليك 
بتجربة الوسائل التالية ' 

کن ناء 

8 سيطر على زمام الموقف. 

المراجهة. 

هنالك مثل قديم يقول: 'يمكنك إمساك المزيد من الذباب بالعسل بدلا 
من الخل. " وعندما تعلق الأمر بالتعامل مع اللاس» يعادل المسل اللبافة؛ 
واللطف› وفې أول الأمر» لتكن استجابتك للمشاغب لطيفة» وناعمة كما 
لو كث تتحدث إلى أكثر الأشخاص هدوءاً واتزاناً في المحموعة› ولا پتم 
التعبير عن ذلك بالكلمات وحسب»› إذ يمكن التعبير عن ذلك ہما تقوم به» 
إذ يتضح ذلك في وقفتك» وفي اللعبير المرسوم على وجهك» ولبرة 
الصوث› وبکل الأشياء الأخرى التي تقوم بها للتعبير عن استجاتك . 

وتخيل ما سيبدو عليه شكل الإئسان عندما يريد التعبير عن الإحباط» 
والحلق› وعدم الصبر. وهله بالضبط هي الانفعالات التي يريد المشافب 
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أن تقوم بهاء؛ وهي الانفعالات التي ينبغي عليك تفادي الوقوع فيهاء وإذا 
عرفوا أنهم نجحوا في إثارتك بهذا الشكل» فاعلم أنهم سيعيدون هذا 
السلوك من جديد. ولن يطول الوقت كثيراً حتى تصبح البد العليا لهم» 
وتکون نت تد فقدت كل مصداقيتك وهيبتك کمقدم. 

ويقوم بعض الأشخاص بسلوك يجعل اللجوء إلى الاستجابة اللطيفة 
مرا مشک وكا فيه وأنذكر سيدا (ولا أعول على ذلك کثیرا) کان لي معه 
ذكرى في أيام عملي الأولى» طّلب مني أن أقدم محاضرة لمجموعة من 
المسدرسين في مجال التعليم النبجاري» ولتيجحة لعدم وجود صالة 
اجتماعات في المدرسة» اضطررنا للقاء في أحد الفصول الدراسية» وفي 
اللحظة التي بدأت فيها بالشحدث قام ذلك السيد الذي كان يجلس في 
مؤخرة الفصل بتشغيل طابعة كهربائية » وبدأ بالضغط على عمود الفراغاث 
في الطابعة» وإذا كنت قد استخدمت طابعة كهربائية قديمة» فيمكنك 
تخيل الصوت الكبير الذي بنجم عن ذلك» فتوقفت عن الكلام» وتوقف 
عن الطباعة» عاودت الكلام. فعاود الطباعة من جديد. 

ثم رمقته في منتصف وجهه وقلت له بمننهى اللطف» والفقة أيضاً: 
"عفواً سيدي» أود لو تفضلت علينا بإغلاق هله الطابعة الآن لمصلحة 
الجميع . شكراً لك" . 


يمكن للاستحابة اللطيضة› کما نأمل» أن تحقق شيئين . آولاًء تمنح 
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الشخص المشاغب ما يريده من الاهتمام الإيجابي الذي يلبي احتياجاتهء 
وثانياً» سيؤدي لطفك إلى تفاعل بعض الجوانب الطيبة في شخصية 
المسشاغب» واننبه عزيزي القارئ إلى أنني قلت» "كما نامل" لأن 
اللطف لا يفي بالغرض داثماًء» وعندما يستمر المشاغب في سلوكه» اتبع 
الخطوات التي أشرنا إلبها آنفاًء ولا ترتبك» وفكر بانضل ما يمكن القيام 
به في الخطوة النالية. وفي حالة السلوك غير المرغوب فيه» ستكون هذه 
الخطوة هي السيطرة على زمام الموقف. 

السيطرة 

الاستجابة إلى بعض أنواع السلوك غير المرضوب فيه من اللاس 
باللطف قد لا تساعد على مع هلا السلوك في بمعض الأحبان. وعليك أن 
تکون اكشر حزماً في هله المواقف» وبکلمات اخری» پادر على الفور 
إلى اح زمام الأمور» وكن سيد الموقف. 

وفي حالة السيد مع الطابعة الكهربائية» لم يحقق اللطف النيجة 
المطلوبةء إذ أصر ذلك السيد على تكرار سلوكه. وعلمت عندها أن 
الجمهور بقف إلى جانبي. وعادة ما يكون الجمهور كذلك. وعرفت من 
التعبير المرسوم على وجوههم ألهم كانوا متضايقين مله أكثر ملي؛ ودون 
أن أقول أية كلمة» مشيت إلى آخر الغرنة» وفصلت السلك الكهربائي 
وحملت الطابعة بعيداً. ومن الأفضل لك أن تحصل على رضا الجمهور 
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مقابل امتعاض شخص واحد. 

وجعل الأمور تحت السيطرة هي واحدة من مسؤولياتك كمقدم» ولكي 
تملح جمهورك تجربة ذات معلى وتبقى في أذهانهم» عليك آن تدير 
الموقع الذي تحدث فيه هذه النجربة» وعليك أن تنصرف كشرطي المرور 
بحيث تتحكم بسير التفاعلات» والسلوك داخل المجموعة. وأحياناً يابغي 
عليك إظهار السيطرة لهم. ماذا ستقول للمشاغب الذي يكرر طرح 
الأسئلة» والاعتراضات؟ إلبك عزيزي القاري بعض الإجابات التي 
تساعدك في إظهار سيطرتك على الموقف: 

- "أثمن لك اهتمامك في هذا الموضوع» لكن حرصاً على الوقت› 
اطلب منك أن تؤجل اسئلتك فليلاً. وسأكون سعيداً لمنافشة هذه الأسئلة 
معك في وقت الاستراحةء أو بعد انتهاء هذا الاجتماع. " ثم تستمر في 
النقديم . 

- "لدينا متسع من الوقت لتعليق واحد قبل أن لستمر. ' ثم انسح 
المحال لشخص آخر للحديث. 

- "إذا كان لديك أسئلة أو أية تعليقات» أرجو أن تحتفظ بها الآن› 
وسلناقشها بعد الفراغ من الجلسة. ' وإذا كان موضوعك يتطلب عدم 
المقاطعة آثناء التقديم» وإن كنت تفضل ذلك شخصياًء فمن المستحسن 
أن تخبر الجمهور بذلك من البداية وتبين لهم أنه سيكون هنالك وثث 
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لدیهم للحديث وطرح الأسئلة بعد فراغك من التقديم. 

وعندما أقدم للمجموعات الصغيرة فإنلي انضل دوماً أن يکون 
التقديم تفاعاباً . والناس يحصلون على المزيد من المعرفة عندما تتاح لهم 
فرصة المشاركة» وهو أمر يجعل التقديم ذا مغزى ودلالة كبيرين ببحيث 
پېقی في اذهان الجمهور لفترة طويلة» وني حال كولك مفيداً بفترة زملية 
محددة» يلبغي عليك أن تمارس قدراً أكبر من السيطرة» وعندما تكتشف 
وجود بعض المشاغبين في الجمهور؛ مليك أن تمارس قدراً كبر من 
السبطرة أيضاًء وعندما تقدم في أجواء رسمية الطابع» من المتوقع أن 
تمارس السيطرة» وتلك هي الأوقات التي تطلب نيها من جمهورك أن 
يؤجلوا اسلتهم حتى تفرغ من التقديم . 

والتعرف على الكيفية الثي تنم فيها معالجة الاعتراضات بشكل ناجح 
هي من الشجون الدائمة للمقدمين؛ حصوصاً أولئك الذين يقدمون في 
الأجواء التفاعلية» ومن أجل إعطاء الموضوع حقه» سينم مناقشته بشكل 
مستقل في الفصل القادم. 

المواجهة 

مندما يصر الشخص على الاستمرار بالمشافبة» عليك أن تاحد 
الجمهور كله عين الاعتبار. والتجربة الني يمر بها الكلير أهم بكلير من 
تلك التي يمر بها واحد» أو الدان» وعندما يفشل اللطف؛ وتفشل 
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السيطرة في حل المشكلة» سيكون الحل الأخير مواجهة المشاغب . 

أعلن عن استراحة قصيرة للقهوةء إن كان ذلك ممكناًء وسيتيح لك 
ذلك فرصة استدعاء ذلك الشخص جانباً حتى تستطيع التعامل معه بشكل 
فردي» وبهله الطريقة» تتجنب إحراجهء كما يمكنك بذلك تفادي ماراة 
كلامية أمام المجموعة قد تكون ضحيتها وتخسرها. 

وعندما تواجه الشخص» افعل ذلك بقدر من اللطف والسيطرة معا 
وبقدر كبير من اللفة» وبنبرة صوت قوية وأنت تلظر مباشرة لعينيه» قل 
شيثاً يشبه ما يلي: "من أجل الصالح العام للمجموعة» علي أن أنبهك 
إلى التوقف فوراً عن (وتحدد السلوك الذي قام به) حتى انتهاء هذا 
الاجتماع.' وعلى سبيل المثال» "من أجل الصالح العام للمجموعة؛ 
علي أن أنبهك إلى النوقف فوراً عن الشحدث إلى الشخص الجالس 
جوارك حتى انتهاء هذا الاجتماع . ' 

والعبارات مثل "من أجل الصالح العام للمجموعة'» و 'لضيق الوقت'» 
تساعدك كثيراً في جعل المسالة غير شخصبة» فهي تبين أن اعتراضك لا بقوم 
على اسس شخصية» بل انطلاتاً من حرصك على فائدة المجموعة. 

ونتيجة للضغط المحدق الموجود في أي مجموعة» مادة ما تدمكن 
التقينان الأوليان» (اللطف» والسيطرة)» في وضع حد للششويش› 
والشغب» ومن النادر أن يتحنم عليك مواجهة الناس. لكن إذا اضطررت 
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لذلك» فعذكر أنك أثناء التقديم نكون مسؤولاً عن الموقف. وهو أحد 
الأسباب التي تدفع إلى عرض تقديم جيد جداأً» وہمقدورك عرض 
قدراتك القيادية من خلال مهاراتك. وكلما ازدادت قدرتك على التقديم» 
تمكدت من التعامل مع غير المتوقع نجاح . 

فصل التيار الكهربائي 

تيل أن هنالك شخصاً في الجمهور بصر على القيام بالإزصاج» 
والتشويش» ولفت الانتباه وهو ممتعض جداً. فكر بهذا النوع من الأشخاص› 
وكانهم مربوطون بمفتاح للتبار الكهربائي» وإذا سممواء أر راوا شیداً ما لم 
يعجبهم من المقدم» فإن الطاتة تندنع إليهم عبر المفتاح الكهربائي. 

ويتصرف البعض من المقدمين بشكل (عفوي) يوحي إلى المشاغبين 
أن تفضلواء وهاتوا أانضل ما عندكم» والثبه إلى عدم إثارة الانطباع أنك 
تصطنع الوعظ وتنحدث إلى الناس باستعلاء. وكن حريصاً على عدم 
تقديم مادتك وكأنها وجهة النظر الوحيدة. 

وحتى في حالة قيامك بفعل کل شيء ہشکل صحیح»؛ تہقی تیر 
امتعاض البعض من الناس» لأسباب لا يعرفها أحد سواهم. أنت تقدم 
مادتك بثقة عالية» وينظر أحد أفراد الجمهور إلى تلك الفقة على أنها 
غرور وخيلاء» وتقوم بالتركيز على نقطة معينة» فينطلق أحد الأفراد في 
الحضور ليشبت أنك مخطى في ذلك تماماً. ويمكن لك التخلص من 
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التعامل مع الصعوبات 


حالات سوء الفهم هذه باستخدام التقنية التي تسمى بفصل التيار 
الكهربائي . وتوفر تقنية الفصل نوعاً من التوكيد للجمهور يساعد في إذكاء 
كل التفاعلات السلبية الممكنة لديهم. والعبارات التالية مقصودة لفصل 
التيار الكهربائى» إذا ما جاز القول» عن المشاغبين فى الجحمهور: 

U‏ "اعلم أن المادة التي سأقدمها لن تحظی برضا الجميع› j‏ أنني 
آمل أن تكون ذاث فائدة لکم باي شکل من الأشكال "' . 

"هذا هو واحد من البرامج العدة حول هذا الموضوع؛ والذي أثبت 
فاعليته» ولجاحه مع الكثيرين ' . 

هنالك مدرستان فكريتان حول الفصل» إذ يفضل بعض المقدمين 
القبام به في بداية التقديم» لحسم المسالة من أولها. بينما ينتظر البعض 
الآخر من المقدمين حتى تظهر الحاجة لاستخدام هذه التقبية. 

أنا شخصياً أنضل الانتظار» وعلى التقليم المثير أن يبدا بافتتاحية تشد 
انتباه الجمهور» وهذا الأمر سينتفى تماما إذا ما استخدمنا إحدى العبارتين 
أعلاه» علارة على ذلك» قد لا تحتاج إلى استخدام نقنية الفصل أصلا. 
وإذا كدت مقدماً متحمساً تستخدم المهارات الاتصالية العلاقاتية مع الجمهور 
كما ينبغي» فقد يحجم المشاغبون عن القيام بالسلوك غير المرغوب فيه. 

وفی آی حال» إذا كنت تلاحظ انفعالات الناس (الإشارات التي 
يرسلونها) كما بنبغي» يمكنك أن تحدد مزاج جمهورك منذ البداية. وإذا 
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وجدث أن المحموعة مستعدة للاسعقبالء فلا يوجد هنالك حاجة 
للفصل» وإذا اكتشفت أن المجموعة بأاكملها تقاوم الاستجابة إليك› 
فعليك أن تبذل قدراً أكبر من الجهد لفصلهم والسيطرة عليهم بشكل يزيد 
على قول بعض العبارات. والفصل يصبح فعالاًء ومفيداً عندما يكون فرد 
واحد من الجمهور» أو انان في حالة من الشغب . في تلك الحالةء إذ 
يمكلك أن تقول العبارات الخاصة بتشنية الفصل بعد المقدمة الاستهلالية› 
وقبل الدخول إلى صلب الموضوع» وعادة لا بقوم المشاغبون بالشدخل 
قبل ذلك باي حال من الأحوال. 

عند ماتکون بین الجمهور 

كولك مقدماًء فأانت تدرك مدى صعوبة التعامل مع المشاغبين في 
الجمهور» لا تكن واحداً من هؤلاء عندما تكون بين الجمهور. كن لطيفاً 
مم زملائك من المشدمين. 

الشيء الأفضل 

إذا كان هناك شيء مشترك بين المقدمين جميعاً» فهو التعامل مع 
الصعوبات. وفي وقت ما من وظيفتك» ستكون مضطراً للتعامل مع غير 
المتوقع: مع الحوادث المفاجثة» والحوادث غير المتوقعة» والسلوك غير 


المرغوب فيه من أحد أفراد الحمهور» وعلى هذا الصعيد يصبح التقديم 
جزءاً من الحباةء والأمور غير المخطط لها غالباً ما تجد لها وسيلة ما 
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لنقع . وهي واحدة من الأشياء التي تجعل مهمة التقديم مليئة بالتحديات. 

وعندما تواجه موقفاً صعباً» تذكر نقطنین: 

أولاً: تذكر التقنيات التي تعلمتها في هذا الفصل . 

ثانياً: تاكر ما سيقوم به المحترفون الآخرون» فهم بجسعون 
عزيمتهم» ويستمرون في العطاء . 

يقوم الممثلون» على سبيل المثال» بالارتجال عندما يدسون نصوصهم 
أثناء الأداء» والرياضيون ينهضون من وقعاتهم ويستمرون في نشاطهم 
وکآن شيثاً لم يحدث» والعاملون في ميدان الترفيه يتعثرون أحياناً» ولكن 
العرض يستمر. وفي كل ميادين الحياة» لا تفوق المحترفون في الظروف 
الجيدة وحسب» بل وفي الظروف الصعبة أيضاً وذاك عندما يحدث شيء 
ما لم يكن في الحسبان. 

وإذا ما وضعنا المسألة ضمن أفضل ما يمكن أن يحدث» وأسوا ما 
يمن أن يحدث فإن: افنضل ما يمكن أن يحدث هو أنك ستتعامل مع 
الصعوبة بطريقة لا يشك معها أحد أن شيا ما قد حصل أصلاً. وأسرا ما 
يمكن أن يحدث هو أن الجمهور سيراك كبشر. وهذا قد يكون أفضل 
شيء حدث لك في الوقت ذاته. 

للتعامل مع الصعوبات كمحترف تذكر التالي: 

8# يساعد التخطيط المسبق في تطوير تقديم جيد. 
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القفصل السابع س ججج التعامل مع الصعوبات 


الحادثة المفاجة : 
-ضع الأمور في نصابها. 
“ركز على الجمهور. 
-ابحٹ عما هو مسل" . 
الحادثة غير المتوقعة: 
عدم الارتباك. 
-التفكير بافضل ما يمكن القيام به في الخطرة التالية: 
التحويل» والتاجيل» والإلغاء التام. 
-المرولة. 
ل السلوك غير المرغوب فيه تعرف إلى أسباب هذا السلوك: 
- مقاومة التغيير. 
- الامتعاض من الدور الذي تقوم به. 
8# تكرار السلوك الذي يجذب الانتباه. 
استخدم هذه التقنيات : 
- کن لطيفاً. 
- مارس السيطرة. 
- المواجهة. 


Bs see r mm aim ar 1 ê o u 1 Prff‏ کیف تقدم 


لصا إل 
مل 


ال 
لتعامل مع الآستلةء والتعلىقا 
ال ele‏ 

aê lg « 

بقات 

بمهارة 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات 
بمهارة 


كما يثوم لاعب كرة القدم الماهر بمعالجة الكراث الصعبة»ء وإبعادها 
بأمان عن مرماه بعد أن قذف بها اللاعب الخصم بقوة فيحصل على 
هتاف» ورضا الجمهور» فإِن المقدّمين يطمحون لتحقيق ذلك أيضاً. 
ونحن نريد أن نمتلك القدرة على معالجة كل ما يمكن أن يقوم الجمهور 
بطرحه من الأسئلة» أو التعليقات» وسواء كان ما يقوم به الجمهور هو 
سؤال نستطيع الإجابة عله آو لا لستطیع» أو اعتراض لا پمکننا رده» أو 
حتى تعليق ساخر» نطمح نحن -المقدمين- إلى أن نمتلك القدرة على 
التعامل مع ذلك الأمر بسهولة» واحتراف بالغ. 

وكلما كان المقدم على قدميه مام الجمهور؛ کان في موقف صعب فعلاً 
والعبون كلها تحدق فبه» وطالما ما بقوم المقدم بالحديث آمام الجمهور» نهو 
يحتل موقع ران السفينة الذي يمتلك السيطرة الكاملة على التقديم . 

لكن في اللحظة التي يبدا فيها المقدّم بالاسنماع لتعليقات» وأسئلة 
الجمهور» ما من طريقة هناك للتكهن بما يمكن أن بحدث» وليس هنالك 
الوقت الكافي للعفكير بالاحتمالات المختلفة» وإذا كنت تربد أن تمتلك 
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السيطرة الكاملة على تقديمك وأن تمتلك المصداثية الكافية مع الجمهورء 
فعليك أن تمتلك القدرة على معالجة التعليقات» والأسثلة التي توجه إليك 
پشکل ناجح. 

ألا ستعداد 

هدا ومرة ألحرى» يحقق الاستعداد الكثير من الشائج الناجحة» وكيف 
بکون ذلك یا تری؟ "كيف لي ان اعلم بشکل مسبق ما سبقوله الناس»› 
وما هي تعليقاتهم؟ ' إن هلا سؤال چید فعلا. 

الاعتمادعلى الخبرة 

إذا كدت قد تعاملت مع الموضوع الدى تقدمه مسبقاًء» فحتماً ستكون 
مطلعاً على بعض القضايا التي ستخطر في أذهان الناس. 

على سبيل المثال» أحد الموضومات التي خالباً ما تدور موضوعات 
التقديم حولها هو البيع . ولقد قمت بلسي بممارسة الببع» وقرات الكثير 
حول هذه العملية. وكتبت الكثير عنها أيضاً. كما حضرت وقدمت الكثير 
من الجلسات التدريبية حول البيع . ولقد تعاملت مع هلا الموضوع بعدة 
طرق وفي العديد من المناسبات المختلفة» ونتيجة لكل ذلك» تراكمث 
لدي مجموعة من الخبرات التي استطيع الاعتماد عليها في التعامل مع كل 
ما يصدر من الجمهور حول ذلك الموضوع؛ وغالباً ما أستمد للموضرع 
من خلال نقطتین : 
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0 ما هي الأسثلة التي خطرت على بالي؟ 

ما هي الأسئلةء والاعتراضات» والتعليشات التي وجهها إلي 
الجمهور سابقاً؟ 

وبالطريقة ذاتهاء تستطيع الاعتماد على الخبرة التي لديك» وبعد أن 
تکون قد فرغت من إعداد الخطة العامة للتقديم» راجع مادتك من جديد» 
وباخد كل نقطة من الموضوع على حدة» وجه السؤالين أعلاه إلى 
نفسك. ويمكلك الاعتماد على الخبرات الي ينمتع بها زملاؤك في 
العمل واصدقاؤك أيضاً. وقم بإجراء عرض تدريبي لتقديمك امام 
شخصین تعرفهماء واطلب منھما آن بدونا کل ما پخطر على ٻالهما من 
أاسثلة » واستفسارات» وتعليقات أثناء قبامك بالتعليق» وعند فراغك من 
التقديم» اطلب منهما أن يبادرا بطرح هذه الأسئلة عليك» ومن الطبيعي» 
فإن المقدم يفضل أن يرتكب الكثير من الأخطاء» والعشرات في هذه 
المحاولات التدريبية بدلا من ارتكابها في التقديم الفعلي أمام الجمهور. 

ويكون هذا الملهج غاية في الفائدة إذا كانت العوامل المتعلفة بالتقديم 
جديدة عليك: كالموضوع» أو الجمهور» أو دورك في المؤسسة» 
ولنضترض أنك مطالب بتفديم تقرير ربع سنوي عن مستوى أداء الأقسام 
المختلفة في المؤسسة أمام مجلس الإدارة الأعلى لهاء وذلك بعد أسبوعين 
فقط من توليك للمنصب الجديد؛ وإذا لم تكن مضطلعاً بما فيه الكفاية 
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على كيفية سريان العمل في الأقسام وإذا كانت هله هي المرة الأولى 
التي تظهر فيها أمام مجلس الإدارةء نالتدرب على التقديم أمام اثنين من 
زملائك نكرة رائعة نعلاًء كما يمكنك الاعتماد ملى خبراتهما ايضاً. 

تو قع کل شس ء 

الخبرة» (سواء كانت لك أو لغيرك)» تساعدك على التكهن بطبيعة 
الأسثلة» والتعليقات التي سيطرحها الاس عليك» ومع أن ذلك لا يحدث 
على الدوام» إلا أن التكهن يساعدك كثيراً في التعامل مع المستجدات 
بشكل أنضل لأنك ثد توقعتها مسبقاً» وأعددت نفسك للتعامل معها. 

بادر بكتابة الأسثلة التي ستتوتع أن يطرحها الئاس مليك» بع 
اعتراضاتهم ابضاًء لكر بالطريقة التي ستتبعها في الشعامل مع كل واحد 
من هله الأسئلةء لم قم بكتابة استجاباتك تدرب على القيام بهله 
الاستجابات كما لو أنها جزء من مادة النقديم التي تتمرن عليهاء (وذلك 
لأن هله الاستجابات ستصبح فعلاً جزءاً من المادة التي تقدمها في حال 
قيام الجمهور بطرح السؤال الذي تبات به). 

ومن الممكن أن تقوم بإعادة ترتيب محتويات التقديم حتى يتم 
التصدي لبعض النقاط تبل أن تثار من تبل الجمهورء وبالسبة لي؛ 
وجدت أن هذه طريقة لاجحة في الموضوعات التي قدمتهاء وحول 
موضوع البيع » على سبيل المثال» كان الناس عادة يسألون السؤال التالي : 
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الفصل الثامن 


" كيف ينسنى لي أن أتخطى السكرتيرة» وأصل إلى صانع القرار؟" وبعد 
أن أقدم الإجابة لهذا السؤال» غالباً ما احصل على التعليق التالي: ' إن 
هذا لا ينطبق على حالة البيع عبر الوسائل الاتصالية البعيدة»"' لست 
محتاجاً لضربي أكثر من مرة على الرأس حتى أفهم المقصود هناء 
فالقصد واضح تماما الآن» كلما وم بالتقديم حول موضوع البيع› 
أباشر فوراً بتغطية هاتين النقطنين قبل أن يقوم الجمهور بالإشارة لهما. 
ويمكنك إدخال النقاط هذه إلى صلب التقديم بمننهى السهولة من 
خلال صیاغتها على شکل سؤال بلاغي» فعلی سیل المثال» يمكنك 
القول: "هنالك سؤال يحير الكثير من مندوبي المبيعات وهو كيف يمكنني 
تحطي السكرتيرة أو موظف الاستقبال وأصل إلى صاحب القرار الفعلي؟ ' 
بعد ذلك أكمل التقديم واغطي هذه النقطة» ثم قل: "كيف يمكن القيام 
بذلك بالنسبة لمندوبي المبيعات الذين يعملون عن بعد ويعتمدون على 
وسائل الاتصالات المختلفة؟" عندها تقوم بالشرح وتستمر بالتقديم . 
وبقيامك بإعادة السؤال المتوقع» وصياغته بلاغياًء وتقديمه ضمن 
موضوعك بهذا الشكل» تكون قد ربحت الكثير من فوائد التقنيات 
الاتصالية مع الجمهور» وبهذا تنمكن أيضاً من سحب البساط من تحت 
أقدام بعض من الذين كانوا يتربصون بك لطرح سؤال» أو اعتراض. 


وبهذه الطريقة أيضاً تخاطب الجمهور» وكأنك تقرأ ما يدور بخلدهم ٠‏ 
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ويرى بعض الناس أنك عبقري فعلاً إذ استطعت أن تتوقع ما كانوا يريدون 
قوله» وسيعجب البعض الآخر بذلك» وسيكونون مستعدين للتجاوب 

وفي الحالات التي يكون نيها الوقت ضيقاًء أو الموضوع صعباً 
ومتشابكاًء ومعقدا قد لا تستطيع أن تغطي كل الأساسبات المتعلقة 
بالموضوع» ومع ذلك» ستكون استجابتك أنضل بكثير إذا ما كنت قد 
توقعت مسبقاً الأسثلة» والتعليقات المختلفة الني سبقوم الجمهور بطرحها 
عليك» وتكون قد تدربت على أداء استجابتك جيداً. 

وتذكر دائماً أن لاعبي الكرة لا يدخلون إلى الملعب إلا بعد نراغهم 
من القيام بالعديد من التمارين» والتدريبات التي تتناول شتى الاحتمالات› 
وكذلك ينبغي أن تکون أنت. 

التعامل مع الأسئلة 

ما هي الطربقة المثلى للتعامل مع أسثلة الاس بنجاح؟ وكما هي 
الحال مع العديد من جوانب التقديم الأخرى» يعمد هذا الأمر على 
الكثير من العوامل. هل السؤال الموجه إليك سهل»ء بحيث يمكن الإجابة 
عليه فورا؟ آم هو سؤال لا تعرف إجابته؟ هل السؤال قَيّم» ويعبر عن 
اهتمام صادق؟ آم هو مجرد شغب يحاول أحد الحضور غير المرغوب 
فيهم إثارته في الجلسة؟ 


PP.‏ کیف تقدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة الفصل الثامن 


الخطوات 
بصرف النظر عن طبيعة السؤال الذي يوجهه إليك احدهم» اتبع 
الحطوات الأرع التالية عندما يطرح عليك أي سؤال: 
8 اصغ إلى السؤال جيداً. 
8 حدد موضورعه. 
ها الثناء على صاحب السؤال. 
الاستجابة. 
الإصغاء للسؤال ہشكل جيد : من بين كل المهارات الاتصالية التي 
تطورها کمقدم› عليك أن تعلم أن الإصغاء هو أهم هله المهارات؛ ونع 
انك قليلاً ما تقوم بالإصغاء ننيجة لطبيعة عملك التي تفرض عليك 
التحدث دائماًء فللطريفة التي تصغي بها تأثبران: أولهما هو التأثير الذي 
تحدثه في الجمهور» والإصغاء بعلاية يوجه رسالة للناس فحواها أنك 
تهتم بهم وبما يقولونه» وإذا كان ذلك ما يفهمونهء فاعلم أنهم 
سبقدرونك» ويجلونك کیراً. 
اما الثاني» فيثوم دور في الطريقة التي ستستجيب بها للسؤالء إذ 
يعاني بعض الناس من الصعوبات اللفظية في صياغة الأسئلة» وبالتالي لن 
يوصلوا السؤال إلى الآخرين بشكل مفهوم تماماً» وواضح» بيدما لا يفهم 
الآاحرون الفسحوى الذي تريد إيصاله عندما توجه الكلام لهم» وقد 


لفسك كمحترف ۳۴١‏ 


القفصل اللامن صصص جج التعامل مع الأسئلة ولتعليمات بمهارة 


يوجهون لك سؤالاً تكون النبة طيبة من ورائه» إلا أنه يبدو فارغاً من 
المعنى في ظاهره» وتستطيع أن تستجيب بنجاح لكل هذه الحالات فقط 
عددما تكون مستمعاً جيداً للآخرين . 

انب لما يقوله اللاس» واستمع له بعناية؛ حدق بعين المتكلم» وراقب 
التعبير على وجهه» وتصرناته ألناء طرحه للسؤال» حرك رأسك ببطء بشكل 
يوحي بأنك تستمع له بعناية فاثقة» وارسم على وچهك تعبيراً وحي انك 
مهتم ہما يقرله ذلك الشخص» وني بعض الحالات» تكون الابسامة في 
محلها تماماً» وي بعض الحالات الأخرى» ينغي إظهار تعبير جاد جداً. 

تحديد مضمون السؤال : تنباين طبيعة الأسئلة من سؤال لآخر› 
ويختلف قصد الذين يوجهونها من شخص لاخر أيضاًء وبعض الناس 
يطرحون أسئلة صعبة جدأًء ويقصدون منها خيرأًء» بينما يطرح البعض 
الأحر أسئلة تبدو أنها سهلة لكنهم بقصدون إحراجك بها. 

وهلا من الأسباب الني تستدعي حسن الاستماع» وفي أثناء استماعك 
للسؤال» اعمل على تحديد مضمونه» والقصد من ورائه» قبل آن تبادر 
بالاستجابة » وسيساعدك ذلك في تحديد الاستجابة المناسبة لكل سؤال. 

وثمة أوقات تكون يها الاستجابة المناسبة متملة في تقديم إعادة 
صياغة معبلة قبل الإجابةء أي» إعادة صياغة السؤال بشكل مكلف؛ 
وذلك فالباً ما يكون بالشكل التالي: 


س eee‏ کیف نقدم 


القفصل الثامن 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة 


"دعني أتأكد أنني فهمت سؤالك تماماً» ما تقوله هو كذاء وكذا اليس 
كذلك؟ 

"صحح لي إن أخطأت» أنت تتحدث حول. . . » اليس كذلك؟' 

إن إعادة الصياغة عادة ما تفيدك في توضيح السؤال المبهم»› وإحاطة 
السائل عاماً أنك قد فهمت سؤاله» وهي إضافة إلى ذلك تقبية تساعد في 
جعل الناس يتأکدون من أنك تحسن الاستماع إلبهم» وفي بعضس 
الحالات يساعدك ذلك في الحصول على بعض الوقت الإضافي» وقد 
تكون مقدماً جيداً بالفعل» وقد يكون الجمهور مدركاً لذلك» لكدك 
أحياناً تحتاج لبضعة ثوان لتصوغ إجابتك بشكل مناسب. 

لثناء على صاحب السؤال: عندما تيدأ بالإجابة عن السؤال» علبك أولاً 
أن لي على الشخص الذي طرح السؤال» وإذا كنت تشدم فى مجحموعة 
صغبرة العدد فمن المستحسن أن تخاطب صاحب السؤال بالاسم› وبذلكف 
تستطبع أن تحقق نوعاً من العلائة الحميمة. وعبارات الثناء تلقل رسالة مفادها 
أنك تعترف إيجابياً بملاحظات صاحب السؤال» وهذه العبارات مشل: 

'إن ذلك سؤال مثير للاهتمام فعلاً. . ' 

'لقد أثرت نقطة مهمة يا فلان› .. 

"يبدو أنك قد فكرت جيداً في هذه المسألة.. . ' 


"أنا سعيد لأنك لفت انتباهنا لهه النقطة با فلائة. .. . '" 


Ppp 


سك ؟ تف 


الفصل الثا من تست تة ججج التعامل مع الأسئلة. ولتعليمات بمهارة 


إن توجيه الثناء على الجمهور من العناصر الأساسية لك لنطوير 
علاقاتك الاتصالية مع الجمهور -كما ينا ذلك في الفصل الثالث من هذا 
الكتاب- وحتى في الحالة التي يكون فيها السؤال الموجه إليك يقصد منه 
إحراجك. أو لا يكون صاحبه منفقاً معك في الرأي» عليك أن تدرك أن 
هدنك الأساسي يكمن في تحقينق علاقة إيجابية مع الجمهورء وهذا 
ينطبق على كل أفراد ذلك الجمهور» وكيفية استجابتك لأحد أفراد 
البجمهور تلسحب على الجمهور كله» وهي تؤثر على طريقة استجابة 
الجمهور لك» وهنا تحديدأ» أكثر من أي مرحلة أخرى في النقديم› 
تظهر مهاراتك» وتدراتك على التقايم كمحترف. 

لقد اشرت إلى أفراد الجمهور آنفاً على أنهم "زبائن"» ومن هناء 
يمكن لنا القول بأن الجملة الأثيرة "الزبون دوماً على حق " تلطبق أيضاًء 
ولي واقع الأمر» كلنا يعلم أن الزبون ليس دوماً على حق . والحيلة تكمن 
في آنك تبڄملهم يشعرون انهم على حق» ولو بشکل جزئي على الأقل. 

إن ذلك سيكون شيثاً صعباً بعض الشيء» خصوصاً مع الأسئلة 
الصعبة» أو الاعتراضات المعاديةء أو القضصايا المشيرة للجدل» ولشوجه 
الثناء لشخص ما دون أن يكون متفقاً بالضرورة مع ما تقوله» عليك أن 
تفصل بین مشاعرك تجاهه وین ما یقوله» وبکلمات أخری» قد لا کون 
متفقاً معك في الراي» أتفق تماماً أن لك الحق في قول ما تريد» 
والاخحتلاف لا يفسد للود فضية! وعندما توجه الثناء للشخص قبل الإجابة 


Prt‏ جح كيف تقدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمها رز ججج الفصل الثامن 


عله نلا يعني هذا انك متفق معه فيما ذهب إليه من الرأي. 

وني الوقت نفسه عليك أن لا تبالغ كثيراً في الثناء على الآخرين» وإذا 
كانت نبرة صوتك والكلمات التي اسنخدمتها في الثناء خارجة عن سياق 
المالوف» فستشعرض إلى الاتهام بالنفاق وعدم النزاهة . والأسوأ من ذلك 
قد پشجع ذلك الشخص المعترض على التمادي في اعتراضه» وتوجيه الشاء 
المبالغ به على الاعتراضات قد يشجع البعض من السعاة إلى جذب الائتباه 
إلى المزيد من طرح الاعتراضات والأسثلة الفارغة. وهذا قطعاً ما لا تتمناه. 

الأسئلة السهلة 

بعد توجيه اللناء على الشخص)» ادأ بالإجابة عن سؤاله» وكيفيه 
الاستجابة ستعتمد بشكل كبير على طبيعة السؤال» إذا كان السؤال سهلا 
فيكفيك إجابته بمننهى الدقةء والسؤال القصير المباشر بستحق إجابة 
قصيرة ومباشرة أيضاً. 

وبين الحين» والآخر» ستصادف شخصاً ما يتحدث على طريقة 
الوعاظ» وذلك هو المقدم الذي يقوم بالنحذلق خطابياً كلما وجه إلبه 
سؤال ما» وقد يسال احدهم سؤالاً سهلاً جداً مثل "من أين حصلت على 
جهاز العارضة هذا؟ ٠"‏ إلا أنه يستقبل سيلاً من المعلومات يستغرق ٠١‏ 
دقيفة وأكثر حول صناعة هذه الأجهزة والنطورات التقنية الني شهدتها على 
مسر الزمن! وفي مكان ما من هذا السيل العارم من المعلوماث توجد 


تسف > ف Fa‏ 


الشفصل الثامن تت جتنتست التعامل مع الأسئلة. ولتعليمات بمهارة 


الإجابة للسؤالء (أو قد لا توجد إطلاقاًا)› ومع أن الحلقة في الإجابة 
د تكون خير وسيلة لمنع الناس من طرح الأسئلة المغرضة» والمشاكسة 
غير أنها فالباً لا تحظى برضا الجمهور. 

ويمكن لأي واحد أن يفول العديد من الأشياء حول موضوع واحد» 
لکن» عندما تواجه سؤالاً سهلاًء ومباشراء تذکر عزیزې المقدم ان "خبر 
الكلام ما قل ودل. ' 

الأسئلة الصعبة قليلا 

لكن» قد لا يكون خير الكلام ما قل ودل في كل الحالات» لأن الأسثلة 
لا تكون سهلة ومباشرة على الدوام» والأسئلة التي يطرحها الناس متنوعة 
كتلوع الاس انفسهم» فهي تاتي بكل الأحجام» والأشكال» وبعض الأسئلة 
تنناول قضايا كبيرة جداً لا يمكن الإجابة علبها بجملة واحلة بسيطة. 

وہعد أن تکون قد استمعت پعنابة بالغة للسؤال» حاول أن تقدم أكثر 
الاسنجابة ملاءمةء» وبأقصر وقت ممكن» وهلا النوع من الأسئلة عادة ما 
يتطلب إجابة متشعبة قليلاً. فعلى سبيل المثال» ابسط» واقصر إجابة عن 
السؤال: "ما هي افضل طربقة للإجابة عن الأسئلة؟"» هي : "ذلك 
يعمد" . لكن» من الصعب عليك أن تقف عبد ذلك وحسب» فالإجابة 
التي تفي السؤال حقه يجب أن تعرض للاختيارات التي تنطبق هنا (كما 
يبين هذا القسم من الكتاب)ء وإذا كان هنالك الكثلير من الجوانب 


۳۳٦‏ : جح کبف تقدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقاث بمهارة 


الفصل الثامن 


لتغطيتها في الإجابة» فحدد إجابتك بالجوانب الأكشر أهمية ولتكن اثنين › 
أو ثلاثة على سبيل المثال. 

ويعتمد الإسهاب في الإجابة عن السؤال على طبيعة المكان الذي تقدم 
فيه وعلى الوقت المخصص لك. هل جرت العادة في المكان الذي تقدم 
فيه أن تكون الإجابات مستفيضة مسهبةء أم مجرد ملخصات سريعة؟ وفي 
الأماكن الرسمية على سبيل المثال» حيث يتم تخصيص فثرة قصيرة 
للأسئلة» والأجوبة بعد التقديم» عليك أن تجعل إجاباتك مختصرة جداً 
ودقيفة» أما في الجلسات غير الرسمية التفاعلية» فيمكنك الإسهاب قليلاً 
في إجاباتك إذا سمح الوقت المحدد. 


يتعلم الإنسان من الأمثلة» ويمكدنا أن نتعلم بعض الأشياء حول 
التعامل مع الأسثلة من خلال مراقبتنا للمقدمين المحترفين وهم يشومون 
بدلك» أحد هله الأمثلة هو مؤتمر صحفي رئاسي» وتجدر الإشارة إلى 
أن القليل جداً من أماكن التشديم يكون فيها المقدم عرضة للإحراجء 
ومنها المؤتمر الصحفي الرئاسي . وانتبه عزيزي القاري إلى الكيفية التي 
تتم فيها الإجابة لتلبية رغبة السائلء وفي الوقت نفسه» لاحظ انعدام 
وجود أي تفاصيل غير ضرورية في الإجابة» ومن هنا نقول إن الأمر كله 
منوط بك» فبمقدورك أن تنخلص من الأسئلة المزعجة بمجرد تقديم 
إجابات قاطعة محددة» وإلاء فسوف تعرض نفسك لوابل لا ينهي من 
الأسئلة المتشعبة إذا ما أاسهبت في الإجابة وفصّلت فيها كليراً. 


نفسك کمحترف = Fv‏ 


الفصل الثامن تتت تنستنسنتنسسستننخست التعامل مع الأسللة ولتعلبمات بمهارة 


ويعكس بعض هله الأسئالة حالة مستفحلة من عدم الفهم لدى 
الشخص السائل» وقد يعود السبب في ذلك إلى سهو منك أثناء تقديم 
المادةء وإن كان الحال كذلكء فأاجب عن السؤال بالإشارة مباشرة إلى 
النقطة التي فلت نها أثناء التقديمء وني حالات أخرى؛ يظهر السؤال 
أن الشسخص لم يكن منتبهاً لك بها فيه الكفاية اثناء التقديم؛ وني هذه 
الحالةء اجب بإعادة تلك النقطة التي فاتت السائل بشكل مختصر. 

وقد يدجم عدم الفهم عن اختلاف في الطريقة التي بفكر الناس بها. إذ 
يفكر بعض الئاس بطريقة مادية صرفة؛ بيدما يفكر البعض الآخر بشكل 
تجریدې» في هله الحالات» على جوابك ان پنحی منحى توضيحياً. 
واعمد إلى تقديم أمثلة مالونة لهم اي مشال يستطيع الشخص أن يدرکه 
بطريشة التفكير التي يتبعها. 

ولنفترض الك تقوم بالتقديم حول انظمة الكمبيوتر» يقوم شخص من 
الجمهور يبدو عليه أله موظف ويبادر بالسؤال: "كيف يقوم ذلك الشيء 
بخزن المعلومات؟ ' على جوابك أن یشابه حزن البيانات في الکمبيوتر ع 
خزن الملفات ني دواليب المكتب» أو قد تقوم مدبرة ملزل بطرح السؤال: 
"كيف يقوم ذلك الشيء بخزن المعلومات؟* بمكنك الإجابة عندها بجلب 
مثال يملق بكتاب وصفات الطبخ وما إلى ذلك» ومن خلال تكوين "كامة 
صورية ' تتحدث إلى التجارب التي ألفها الناس؛ واعتادوا عليهاء غالبا ما 
تتمكن من توضيح الكثير من الأمور المالقة» والمبهمة في السؤال. 


۳4 ت كيف تقدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة الفصل الثامن 


والأسثلة الصعبة هي غالباً تلك الأسئلة التي بطرحها الأشخاص الذين 
يختلفون معك في الرأي» وتكمن الصعوبة للمقدم في احدمالية تقديمه 
لإجابة غير محبذة للطرف الآخر إن كان المقدم بعتمد الدزاهة» والصدق 
في إجابته » وأنا أفضل أن يكون المغدّم نزيهاً وصادقاً على الدوام» وإذا لم 
يكن كذلك» فسيعرض المقدم المنافق نفسه إلى الإحراج الشديد إذ 
ينانض لفسه وبتحزب إلى أكثر من وجهة نظر في وقت واحد» وفي 
اللحظة التي يفقد فيها المقدم مصداقيته أمام الجمهور› یکون قد فقد کل 
معلى لمهمته ومن الأجدر به أن يتدحى جالباً» وبترك المنبر لغيره. 

وإذا كانت إجابتك عن السؤال الصعب تقلقك فعلأ فلتكن تلك الإجابة 
مسبوقة بإحدى العبارات الموضوعية التي تساعدك في احتراء الشد الناجم 
عن الاختلاف بالرأي مع الطرف الآحر» وفي أوساطا تعرف هذه العبارات 
بالاختصار (۳۷4)ء وتعلي 'غط أرصدتك' . والتقنية هذه لا تختلف كثيراً 
عن تقنية الفصل التي تحدثنا عدها آنفاً) وهي تستخدم عبارات كالتالي: 

أعلم أن هنالك الكثير من وجهات النظر المختلفة حول هله القضيةء وأنا 
أقدر كل واحدة من وجهات النظر هذه» وسأتوخى الصراحة المطلفة فيه. ." . 

"يشير سؤالك قضية مهمة فعلاًء لقد ذكرت بهذه القضية كثيراً» وعلماً 
أنني على يقين أن رأيي لن يحصل على استحسان الجميع» إلا أنني 
سأقوله بكل نزاهة» وصراحة. ..'. 


نفس کمحترف ۴۳4 


الفصل الثامن ت ت جج التعامل مع الأسثلة. ولتعليماث بمهارة 


وتجدر الإشارة إلى أن الأسثلة الصعبة لا تأني فقط من القضايا المثيرة 
للجدل» إذ قد تثير القضية التي تقدم لها حفيظة بعض الناس من الجمهور» 
وبالتالي يوجهون لك الأسئلة الصعبة حولهاء وقد تكون تلك الأسئلة اللي 
يطرحونها نابعة من تجربة شخصية مرون بهاء أو من صعوبة بالغة يصادفونها 
في مکان عملهم. في حالات كهذه» عليك آن تكون في منتهى الحذر وعلى 
الإجابة أن تتوحى قدراً كبيراً من الحساسية» والدبلوماسية في آن واحد. 

وقد صادفت موقفاً كهذا عندما كدت ادم موضوعاً حول المبيعات 
لمجموعة كان أداؤها سينا للغاية. وكان الجو في الغرفة مشوباً 
بالحساسية» والتوتر» وكان مدير المبيعات منزعجا للغاية. ومندوبو 
المبيعات كانوا كذلك أيضاً» وتخيل عزبزي القاري صعوبة موقفي آنذاك› 
وأنا الغريب القادم لهم ليخہرهم كيف يقومون بأداء عملهم» أو هكلا 
كانوا بدظرون إلي حتماًء وي وقت مبكر في الجلسة» فحت باب 
الأسئلة. وببرة مليفة بالاختبار» والتحدي قال أحد الأاشخاص: "إن 
مهماتنا بحددها لنا العاملون في ميدان التسويق الاتصالي› ومن هنا لپسٽ 
مشكلتدا أندا لا نستطيع الوصول إلى صانعي القرار» ألا تعتقد أنه على 
العاملين في التسويق الاتصالي أن بقوموا بعملهم بشكل أفضل للا؟ " 

لقد ادركث حبدها أن ذلك الشخص كان يريد أن تكون إجابني عن سؤاله 
نعم ' ٠‏ لكنها لم تكن الإجابة الصريحة التي أراد أن أعطيها له. كما لم تكن 
إجابة " النعم" تلك في صالح المجموعة ككل أيضاً وكانت إجابتي 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة 


الفصل الثامن 


كالتالي: "إن هذا سؤال لات للاناه» دعني أجب عنه بقول الثالي: أستطيع 
أن أعطيك الإجابة التي تريد سماعهاء أو أسنطيع أن أعطيك الإجابة التي 
تعكس رأيي الصريح في هذه القضية. وأنا أنهم تماما أنك ثد لا تتفق معي 
في الرأي» لكن وحسب الخبرة الني حصلت عليها عبر السنين أقول لك إن 
المسؤولية في الوصول إلى صائع القرار تبقى مسؤولية مندوب المبيعات أولاًء 
وأخيراً» نعم» لعل العاملين في الدسويق الانصالي بحاجة لأن يطوروا طرق 
عملهم قليلاًء لكن» ليس الأمر منوطاً بهم لضمان وصولك إلى صانع القرارء 
إنها مهمتك أولاًء وأخيراً. ' وعندما توقفنا لاستراحة القهوة» جاءني ذلك 
الشخص»› وصافحني وتال : 'أشكرك لصراحنك معي. ' 

يبين هذا السيناريو نقطنين إضافيتين حول الإجابة عن الأسئلة؛ 
الأولى : لتكن إجابتك على شكل رأي» أو وجهة نظر بينتها بالاعتماد 
على خبرتك الطويلة وعلى ما شاهدته ومررت به وعلی ما تشیر إلبه 
المعلومات المتاحة» وتجنب الإجابة بكلمات مثل "أعشقد» وأظن› 
وأرى" . وسيؤدي استخدام كلمات من هذا النوع إلى إضفاء طابع 
شخصي على تقديمك في سياق عملي صرف» وبالتالي سيقود ذلك إلى 
التشكيك في مكانتك أمام الجمهور وبظهرك بصورة مهتزة» من هنا عليك 
أن تنوخى الموضوعية في الإجابة» معتمداً على ما تعرفه من معلوماث»› 
على الدليل . (وأذكر أن أحد المدراء قال لي مرة: "آنا لست مهتماً 
ٻالذي تشعر به» ما يهمني هو رايك المهني بالموضوع ") . 


نفسك كمسحترف ۳٤١‏ 


الفصل اللامن جص حح التعامل مع الأسئلة. ولتعليماث بمهارة 


أما النقطة الشائية فهي وجود نوعين من الأسئلة: تلك الأسئلة التي 
تكون دوافعها الحقيفة » وتلك التي تكون دوافعها المشاعر» وعندما يطرح 
أحدهم السؤال: "ما هو المصدر الذي اعتمد عليه في الحصول على هذه 
الإحصائيات؟ "» نعلم أنه سؤال دافعه الحقيقة. ويمكن التعامل مع هذه 
الأسثلة بسهولة» أما الأسئلة التي دوافعها المشاعرء فيلبغي الاستماع لها 
بعناية وينبغي إجابتها بدقة وحلر بالغين . 

من الصعب عليك أن تقدم إجابة صعبة عن سؤال صعب» لكلني اكتشفت 
أن الاس يكونون عادة أكثر تقبلاً لك؛ ولاوجابة التي تقدمها لهم إذا كنت 
نزيهاًء وصادفاً في الإجابةء ولتحتو إجاباتك دائماً على الكلمات الثلاث : 
العلاية» والثقة» وعدم التحيزء ولم تفشل معي هله الطريقة حتى الآن. 

الأسئلة التي لاتعرف إجابتها 

يخشى الكثير من المقدمين ذكرة مواجهة سؤال لا يعرفون إجابته» 
وأعتقد أن للك الخوف علاقة وثيقة الصلة بقلقدا الحضاري الدائم لحو 
تحقيق الكمال» ونحن نتعرض إلى الكثير من الضغوط في العديد من 
جبهات حياتنا المختلفة للكون كاملين تماماً: في مظهرناء وني تصرفاتناء 
ونيما نقوله» وإذا كان خط المرء أمراً سعيباًء فإئنا نظن أن عدم امتلاك 
القدرة على توفير الإجابات الصحيحة لاي سؤال هو أمر معيب أيضاًء 
وني الواقع؛ يعد تفدیم الإجابة الخاطئة أمراً معيباً جداً لدى الكثيرين . 


کیف تقدم 


الفصل الثامن 


التعامل مع الأسئلة, والتعليقات بمهارة 


وعندما بقوم شخص ما بطرح سؤال لا تعرف إجابته» فإن أول شيء 
تقوم به هو "التصنع ٠"‏ وهو عملية سهلة جداًء وبعد كل شيء أين 
الصعوبة في قول الجملة التالية: "هذا سؤال جيد بالفعل» وليتني أمتلك 
له إجابة جيدة» لكنلي لا أملكها مع أسفي الشسديد. ' بعد ذلك حاول أن 
تفي السؤال حقه ہما تستطيع . 

ومع أنك لا تمتلك الإجابة الجاهزة عن السؤال في ذهنك على الفورء 
تكمن الإجابة عن ذلك السؤال في مکان ما» وقد تکون موجودة ين أفراد 
المجموعة» ويمكنك استخلاص الاستجاباث من المجموعة بطرح السؤال 
التالي: "هل سبق أن مر أحدكم بتجربة مماثلة لذلك؟" أو "هل يوجد 
هنا من يستطيع الإجابة عن هذا السؤال؟' 

ويمكنك الحصول على الاستجابات من الشخص الذي طرح السؤال 
نفسه» وذلك باستخدام تقلية "البمرلغ' (وهي العصا المعقوفة التي ترمى 
في الهواء وترتد مرة أخرى)» إذ يرمي هؤلاء بالسؤال إليك» وعليك أن 
تعمل على رده إلى نحورهم» وتعمل هذه النقنية بالشكل التالي: (توجيه 
الثناء) "هذا لعمري سؤال جيد. ' (التصلع) 'لبتني أوفر له جواباً جد 
لكنني لا أستطيع. ' (تفنية البمرنغ) 'بالاعتماد على خبرتك الطويلة» ما 
هي الإجابة عن هذا السؤال برأبك؟' إن إعادة الأسئلة إلى الجمهور» أو 
إلى أصحابهاء قد يكون أمراً مفيداً لك» نهي عملية تتيح لك ممارسة 
مهارانك الاتصالية مع الجمهور من خلال التعرف إليهم واحداً تلو الآخر. 


نفسك کمحترف P4‏ 


الفصل الثامن حح ج ججج التعامل مع الأسئلة ولتعليمات بمهارة 


وفي بعض الحالات» يكون الرد الأنسب في عرض البحث عن 
الإجابة» والعودة إلى السائل بعد ذلك. وإذا استجبت فعلأ "آنا أعتذرء 
لا أستطيع العمشور على إجابة عن سوالك. لكلني سأدرس القضية وأرد 
عليك قريباً. ' واحرص على أن تفعل ذلك بالفعل. 

التعامل مع التعليقات بنجاح 


تكمن مهمة المقدم اساسا في توفير المعلومات» والأفكار وتلقينها 
للجمهور؛ والتعليقات هي الاسنجابة التي يشوم بها الجمهور لقاء ذلك» 
وكما هي الحال مع الأسئلة» تأتي التعليقات بأشكال مختلفة ويلبغي 
التعامل معها بعناية بالغة» والخطوات الثلاث الأولى التي يني اتباعها في 
التعامل مع الأسثلة تلطبق على التعليقات أيضاًء وهذه الخطوات هي : 
الإصغاء الجيد» وتحديد مضمون التعليق» ونوجيه الثناء لصاحبه. 

إن الإصغاء بعناية للتعليقات التي يقولها الجمهور يساعدك في التعرف 
إلى ليات القائل إضافة إلى كلماته» وعندما تقوم بشحديد مضمون 
التعليق » وطبيعته بدقة» يمكنك تقديم الاستجابة المداسبة» ولقد رأيت 
الكشير من المقدمين الذين يسيثون فهم التعليقات التي كان الهدف منها 
إضافة نقطة للموضوع ليس إلأء وتعامل المقدمون مع هله التعليقات 
وكأنها امثراضات مما أثار موجة من الجدل» والحوادث من هذا النوع قد 
تضر بالمقدم كثيراً وقد تخلق حالة غير مبررة من الاختلاف كان من 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات به-هارة سسس نے الفصل الٹامن 


الممكن تفاديها بسهولة لو أن المقدم قد احسن الإصغاء في المقام الأول. 

هدالك للاثة أنواع من التعليقات أساساً: تلك التي تنوافق مسعك› 
وتلك التي تضيف لما تقوله» وتلك التي تعارض ما تفوله» ومن الطبيعي 
أن نفضل كلا النوع الأول من التعليقات» لكن؛ مع الأسف» لا يكون 
الإجمهور متفقاً مع المقدم مائة بالمائة وني كل الأوتات» لذا علينا أن 
نكون مستعدين لمواجهة الاعتراضات. لكن»؛ دعونا نعالج التعليقات الني 
يسهل التعامل معها أولاً. 

التعليقات الإيجابية 

عندما بقوم أحد ما بتقديم تعليق يشفق معك كل ما عليك قوله 
استجاة له هو "شكراً' . وقد يدي أحد أفراد الجمهور الملاحظة التالية: 
"ما قلته حول الموضوع الفلاني كان صحيحاً تماماً. ' ويستمر في عرض 
بعض التجارب الشخصية التي مر بها حول الموضوع ذاته» والتعليقات 
من هذا النوع غالباً ما تكون تعبيراً عن رغبة المتكلم بأن يسمعه الخرون. 

والاسنجابة للتعليقات الإيجابية لا تتطلب أكثر من قول الكلمة 'شكراً'» 
او "أشكرك على إطلاعنا على تجربتك هله ' وتجلب إقامة حوار شخصي 
مع الشخص الذي يتفق معك ني الرأي» كما لو كنتما عضوين في ادي 
إعجاب متبادل! وقد يكون ذلك مغرباً للكثير من المقدمين» إلا أله سيؤثر 
على بقية الجمهور إذ إنه سيخرجهم من الحوار تماماً. 
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الفصل الثامن چ ج ت التعحامل مع الأسئلة. ولتعليمات بمهارة 

تعليقات الإضافات 

عندما بقوم أحد ما بالعليق ليضيف نقطة ما إلى ما قلقه» على 
اسشتجابتك أن تكون مختصرة أيضاً. أشر إلى مصداقية الإضافة وأثن على 
صاحبها. وعلى سبيل المشال» لنفشرض أن التعليق التالي قدمه أحد 
الأاشخاص إليك في جلسة حول استجابات المقدم للجمهور: '"لقد 
اكتشفت أن هنالك أواتاً بغي عليك فيها مقاطعة الأشخاص اللين 
بتحدون أكثر مما ينبني أثداء التقديم. ' عليك أن تحیب بالقول: "هذه 
مسألة مهمة فعلا أشكرك لجلبها لانتباهدا. "' 

وني حال كون التعليق لا يشير إلى نقطة ثد غفلت عنها أثناء التقديم» لا 
يجدر بك الإطالة ني الثاء عليه بشكل مسهب» وليس من الضروري أن تكون 
ألث صاحب الكلمة الأخيرةء بدلا من ذلك» أنث تشيد بالجمهور كثيراً علدما 
تقول لهم : 'أنتم على حق تماما وشكراً على هله المداخلة القيمة. " 

تعلبقات الاعتراضات 

كيف تعامل الاعتراضات؟ بكلمة واحدة: بعناية. وهنالك الكثير من 
الأوقات التي يقوم بها أحد الحضور من المندقصين بإثارة الاعتراض لا 
لشيء إلا من اجل إثارة الخلاف (وهو السلوك فير المرغوب فيه والدې 
ناقشناه تفصيلاً في الفصل السابع من هذا الكتاب)» ومن ناحية أخرى؛ 
قد تظهر الاعتراضات نتيجة لاختلافات حقيقية في وجهات النظر. 


یی ص کف نفدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة الفصل الثامن 


وتظهر الاعنراضات الحقيقية عندما بتحدث اللاس بالاعشماد على 
حقائق» وتجارب تختلف عن تلك التي بحوزنك» أو عندما يشيرون إلى 
نفاط قد غفلت عنها أثناء التشديم. وإذا بدت نبرة صوتهم عدائية بعض 
الشيء» لا يعني ذلك بالضرورة أنهم يسعون إلى اختلاق المشاكل معك. 
وقد يكون السبب في نبرتهم تلك حالة من الانزعاج نتيجة لقيامهم 
بالاعتراض» أو جراء خجلهم من الحديث أمام الجمهور. 

وتنطلب عملية التعامل مع الاعتراضات بنجاح قدراً كبيراً من 
الدبلوماسية وحسن التمييز في وقت واحد. وعليك أن تحدد الحافز وراء 
الاعتراض» ومن ثم تعالجه بقدر كبير من البراعة» والحكمة. وهدفك 
الأساسي هو دحض الاعتراض لا الهجوم على وجهة النظر التي بتبناها 
صاحب الاعتراض . وتجنب الوقوع في المعارك اللفظية التي تحاول فيها 
الدفاع عن صحة وجهة النظر العائدة إليك» لأن ذلك سيؤدي حتماً إلى 
فقدانك للمصداقية أمام الجمهور. 

وهنالك ثلاث استجابات مناسبة للاعتراض: الموافقة عليهء وتناوله 
من وجهة نظر أخرى» أو إحالة الاختلاف إلى طرف ثالث لينظر فيه. 
وتشترك هذه الاستجابات الللاث بامتلاكها لخاصتين : 

. تساعد هذه الاستجابات على توجبه الثداء للشخص المعترض‎ -١ 

۲- تساعد هذه الاستجابات على التخفيف من حدة الانفعالات النفسية 
لك وللطرف الآخر, 


نفنسك کمحترف PEY‏ 


الفصل الثانن ص التعامل مع الأسئلة. ولتعليمات بمهارة 


الموافقة على الاعتراض : ومع أني أكره الاعتراف بذلك» إلا أن 
هنالك بعض الأوقات يكون فيها أحد الأشخاص في الجمهور على 
صواب أكثر مني» وإذا اعترض احد ما على شيء ما قلته» وكان ذلك 
الشخص على صواب؛ فاعترف بذلك» ويمكنك الخروج من هذا 
الموقف الحرج بقول شيء ما أشبه ما يلي: "أشكرك لجلب هله النقطة 
إلى اهتمامناء لم أكن أعلم بذلك التقرير الحديث. ' أو بمكلك القول 
ببساطة "هله لقطة جيدة فعلاً" . 

تناول الاعتراض من وجهة نظر أخرى : عندما يقوم أحد ما 
بطرح اعتراض حقيفي إلا أن النقطة التي يستدد إليها ذلك الاعتراض غير 
صحيحة» حاول أن تتلاول المسالة من بعد آحرء (فاحياناً لا يكون 
اعتراض الناس على ما قلته بل على الطريقة التي قلته بها)» وإذا ما تيسر 
أن تجعلهم ينظرون إلى المسالة من زاوية أحرى» فقد يؤدي ذلك إلى 
جعلهم ينفقون معك في الرأي في خاتمة المطاف. 

ولتداول قضية ما من وجهة نظر أخرى يمكنك قول التالي: "لقد أثرت 
نقطة مهمة» لكن؛ اسمح لي أن أتناول هذه القضية من زاوية أخرى. " ثم 
قم بتفسير وجهة نظرك بطريقة تحتلف عن تلك التي اعتمدتها في التقديم 
أول مرة» (وتجدب الطرق على اللقضية نفسها بالأسلوب نفسه وإلا 
فسيؤدي ذلك إلى تفاقم الأمر وزيادة الأمر سوءا)» اعتمد على استخدام 
المقارنات» والأمثلة وما إلى ذلك» ولتكن استجابتك مفهومة لهم . 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة الفصل الثامن 


ومن وقث لآخحر» سيظهر لك أحد المدراء التلفيذبين المتسلطين 
ويعترض على ما أشرت إليه عن أهمية المهارات الاتصالية مع الآخرين › 
واعتراضه عادة بتخذ الشكل الآني: "لن أقلق إطلاقاً حول عملية إقناع 
الناس بما أريد. أنا آمرهم ذلك وهم ينفذون رغہتي. ' وتناول هذه 
القضية من زاوية أخرى يكون على النحو التالي: "أفهم ما تقوله. لكن؛ 
دعنا نناثش هله المسأالة من زاوية أخرى. ' (بعد ذلك تقوم بعسرض 
سيناريو معين بمنتهى الدفة» والهدوء)» "تخيل أن رئيس الشركة طلب 
الاجتماع بك» وبدا يملي عليك أوامره بالكيفية التي تدير بها القسم الذي 
تدپره . ' (عندهاء تشوم باستخدام سؤال بلاغي لشد المدير التدضيذي 
المعترض)» "كيف سيكون شعورك عندها؟ الآنء ماذا لو أن هذا الرئيس 
نفسه اعتمد على استخدام المهارات الاتصالية» بأن ثمن خبرتك» واعتمد 
على ما تقدمه من جهد» وبين لك الكيفية التي سيتم فيها اعتماد 
الإجراءات في قسمك بمنتهى اللطف» ألن تكون مستعداً حينها للتعاون 
معه بشکل أكبر؟' في هذا المثال» تخلق الاستجابة إلى الاعتراض فرصة 
للمعترض أن يرى القضية من وجهة النظر الخاصة به. 

وسواء استمروا بالنمسك بوجهة نظرهم أو لاء تلك قضية لا تعنيك 
في شيء. وهي لا تستحق تعطيل تقديمك بأكمله» ويمكنك التخلص من 
هذا الموقف بالقول: 'حسناًء وكما تعلم أنا لا أتفق معك هناء لكثلي 
أستطيع أن أتفهم وجهة نظرك» وسأكون سعيداً لمناقشتها معك خلال 
الاستراحةء أو بعد الجلسة. " 


نفسك كمحترف ۳44 


الفصل الثام ن يججج التعامل مع الأسئلة ولتعليمات بمهارة 


إحالة الاختلاف إلى طرف ثالث : يمكن التعامل مع الاعتراضات 
الصعبة فعلاً باستخدام عبارات تحتوي على الأفعال 'تشعر» وشعر؛ 
واكتشف" . ويمكن ذلك على النحو التالي: "هذه نقطة مثيرة. وأنا انم 
لماذا شعرت بها الإحساس. وکنٽ انحدث مؤخراً مع شخص آخر شعر 


بالطريفة ذاتها. إلا أنه سرعان ما اكتشف أن ees‏ " والدې يع 
بعد "أن ......' هو وصف قيم للنقطة التي تحاول الإشارة إليها 


وعلى سبيل المثال» لنفترض أنك قدمت عرضاً عن إدارة الأفراد في 
الممۋسسات› وأكکدث على الحمهور الدور الكبير والمهم الذي تضطلمع ٻه 
الحوافز للموظفين» ويعترض أحد الحضور في الجمهور على ما أدليته تاثلاً: 
"إن هذا الحديث عن الحوافز يضابقني نعلا ألا يكفي أنلي أجد ما يشيب 
له الرأس من الصعوبات في تسيبر شركتي؟ لا اظن أني أقدر على منح 
الموظفين لدي أكثر من الذي أعطيتهم. ' وبالاعتماد على تفية "نشعر» 
وشَعرَ واكتشف '» يمكنك الإجابة على هذا الاعتراض على الدحو التالي: 
"هله لقطة جبدة. وأنا انهم لماذا شعرت بهذا الشكل»› وفي الواقع كنت 
أتحدث حول هذا الموضوع مع أحد المدراء مؤخراً وكان بشعر مثلك تماماً. 
حثى اكتشف لاحقاً أن الحوافز التي يقدمها لموظفيه تزيد من إنتاجيتهم 
بشكل ملحوظ ٻحيث يحقق أرباحاً ناقت تكلفة الحوافز نفسها بكثير ' . 

إن هذه الطريقة فاعلة جداً ني التعامل مع الاعتراضات الصعبة» وهي تملح 
الطرف الآخر قدراً من اللناء أبضاًء إن تقديم الشخص الانتراضي الفالث؛ 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بهار ججج الفنصل الثامن 


(وهو الشخص الآخر الذي شعر بالشيء ذاته)» هي طربقة لإحالة نقطة 
الخلاف إلى جهة أخرى بشكل مقبول تماماً» فهي تجنبك أنث» والشخص 
صاحب الاعثراض من الدخول في الكثير من المواقف الصعبة والمحرجة› 
وبذلك لن نكون مضطراً لمنانشة القضية أكثر من ذلك لحفظ ماء الوجه. 

عندما يقوم الناس بطرح اعتراض جدي» وصعب» لا يكون قصدهم 
إحراجك شخصياًء وعلى الأغلب يكون السبب الذي دفعهم للاعتراض 
سبباً وجيهاً“ من وجهة نظرهم على الأتل» وعلى الاختلاف في الرأي أن 
لا يفسد الود بين الأشخاص . 

والمقدمون المحترفون المؤثرون يعملون وفق هذا المبدأ: ليس المهم 
أن تثبت أنك على صواب» بقدر أن تبقى على علاقة طيبة مع الجمهورء 
والإصرار على آنك على صواب عندما يعترض أحد أفراد الجمهور سيضر 
كثيراً بعلاقنك مع الجمهور؛ وسنكون ردة نعلهم الأولى هي التوقف تماماً 
عن الاستماع لما تقوله» وإذا حصل ذلك» فاعلم أنك لن تحصل على 
فرصة أخرى لتقلعهم بصواب وجهة نظرك» أما إذا استطعت أن تبقي 
على حلقة الاتصال مفتوحة مع الجمهور» فليس المهم أن تريح هذه 
الجولة» لأئك ستحصل على فرصة أخريأئناء التقديم تستطيع من خلالها 
الدخول إلى الحابة من جديد» وتثبت صحة وجهة نظرك. 

وحري بنا أن نوه إلى أن هله التقنبات في التعامل مع الاعتراضات لا 
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الفصل الثامن تج ج ج ججج التعامل مع الأسئلة. ولتعليمات بمهارة 


تضمن لك أنك ستحصل على موافقة الجمهور على الدوامء إلا أنها مع 
ذلك تمكنك من التعامل مع الاعتراضات بطريقة مقبولة› تستطيع من 
خلالها الحصول على إعجاب الجمهور الذي يستمع إليك. 


متى تفسح المجال أمام الجمهور لطرح الأسئلة؟ 

تبقى مسالة تحديد وقت فسح المجال أمام الجمهور لطرح الأسئلة 
والاستفسارات» والتعليقات رهناً بك وبما تفضله. وهي واحدة من قاط 
السيطرة التي تتمتع بها كمقدم. وفيما يؤدي أسلوبك الشخصي دوراً كبيراً 
في تحديد الطريفة التي ترتاح لهاء ينبغي أن لا يشكل ذلك هاجساً كبيراً. 
والمقدم المحترف» والمتمكن يطور القدرة على تطويع اسلوبه ليكون 
ملائماً لكل الظروف. والهاجس الأساسي الذي يجب على المقدم أن 
بقلق بشانه على الدوام هو: الطريشة المثلى لاتباعها في هذا المكان وي 
هذا الموضوع» وأمام هذا العدد أو ذاك من الجمهور. 

ويمكنك فسح المجال أمام الجمهور للتعليق» وطرح الأسئلة في أي 
وقت: قبل تقديمك» أو خلاله» أو بعده. وإثر الازدياد الملحوظ لعدد 
المقدمين › والمناسبات المخنلفة للتقديم» يبدو أن بعض المعابير القديمة 
أخدةبالانحلال» ومنها الصيغة الكلاسيكية للسؤال والجواب والتي عادة ما 
تحدث بعد نهاية الجلسةء هذا إذا حدثت أصلاًء لكن» كلما ازداد 
إدراكنا لأهمية التفاعل مع الجمهورء بدأنا نفهم أن هله ليست بالطريفة 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة 


الفصل الثامن 


المثلى للتعامل معه» ومع أن هذه الطريقة الكلاسيكية لھا مزایاھا (کما 
سنرى بعد قليل)» إلا أن العديد من التقنيات الأخرى أفضل استخداماً فى 
بعض المواقف الأخرى. 

قبل التقديم 

قد ٹسال : "مش يشوم المرء بسؤال الجمهور عن أسئلتهم» واسشفساراتهم 
قبل آن بہدأ بالتقدیم؟ إن ذلك لا منطق فیهء فحتى قبل أن نشول كلمة واحدة 
تطلب من الجمهور أن يستجيب لك؟'› ونعم» لك الحق في ذلك. 

یبین المثال التالي إحدى العقنبات التي تساعد في فتح باب النقاش 
والأسثلة امام الجمهور فبل البدء بالتقديم . 

طبيعة الاجتماع: غير رسمي› وتفاعلي . 

حجم الجمهور: مجموعة صغيرة من (۲ إلى )٠١‏ شخصاً بالاعتماد 
أكبر حجماً بتوجيه أسئلتك إلى أشخاص تقوم باختيارهم لا على التعيين . 

موضوع الاجتماع : الإدارة (علماً أن هذه النقنية قابلة للتطبيق على أي 

المقدم: 'كلكم حضتم بعض التشجارب مع الإدارة» وقد يكون 
بعضكم مدراء ساہفین أو مدراء جدداً. وإذا لم تکن مدیراًء فعلی الأغلب 


نفسك کمحترف Far‏ 


الفصل الثامن ت التعامل مع الأسئلة. ولتعليماث بمهارة 


لديك مدير مسؤول عنك ٠"‏ (الجملة الألخيرة عادة ما تلير الضصحك بين 
الجمهور إذا ما تم إلقاؤها بقليل من المرح» والتندر)ء "قبل أن ابد أريد 
أن أستمع منكم حول نقطتين. ما هو الشيء الذي تعرفه عن الإدارة؟ وما 
هي الأسئلة التي لديك حولها؟" وإذا لم يستجب الناس لهه الأسئلة» 
يمكلك كسر الصمت بالإجابة من أحدها. 

المقدم: "لقد كدت مديراً فيما مضى من الوقت» وأعرف الصعوة 
البالغة الني ينطوي عليها ذلك من الهواجس الدائمة التي كالت تراودلي 
حرصي على أن يتلقى كل الموظفين التدريب الكافي كي يتسنى لهم القيام 
ہواجباتهم على أکمل وجه. ' 

وعندما تبدأ التقديم بهله الطريقة» فإنك تفسح المجال أمام الجمهور 
ليفكروا بالطريقة المناسبة للاستجابة إليك ويكونوا أكثر ارتياحاً عند القيام 
بلك كما تتيح لك هله التفنية إيصال الفكرة التي تربد إلى الجمهور. 

وإذا كنت مطلعاً على أسماء الحضور» يمكنك عندها رمي الكرة في 
ملعبهم بالقول: "طوني؛ ما هو رأيك في هذا الموضوع؟" وإذا كنت لا 
تعرف الأسماء يمكلك البدء باول شخص أمامك» وتستمر مع بقية أفراد 
الجمهور بالتسلسل» وني أثناء اسشبجابة الجمهور» دون الملاحظات 
الرئيسة على لوح مقروء حتى بدسنى لك الرجوع لها لاحقاً. 

إن الحصول على أسئلة» واستفسارات الجمهور عن الموضوع قبل البدء 
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التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة القصل الثامن 


بتقديمه له العديد من الفوائد. أولهاء تحقيق العلاقة مع الجمهور» وبذلك» 
أنت تمنح اللاس الفضرصة لآن يشبنوا وجودهم ويشاركرا في مجربات 
الحدث. وبدلاً من تقديم نفسك كالخبير الذي لا يشق له غبارء أنث بهذه 
الطريقة تمدحهم الشعور أن لتجربتهم قيمة عالية أيضاًء ولم أشهد في حباني 
جمهوراً لا يرتاح لهله الطريقة» فهي تكسب ود ورضا الناس على الفور. 
وتساعد هله الطريقة في لفت انتباهك إلى الأسئلة التي تعلق 
بموضوعك مقدماً. والقحذير المبكر يساعدك على الاستعداد المبكرء 
وباستخدامك لبعض المعطيات التي تدمها الجمهور يمكنك الائتقال إلى 
صلب موضوعك بالاستعانة أيضاً بالبعض من تعليقات الجمهور. وعندما 
تفعل ذلك» كن حساساً في التعامل مع النقاط التي أثارها الجمهور» وكن 
مراعياً للمصطلحات التي استخدمها أثناء تعليقه على الموضوع . 
ولنفترض أن النفطة الأساسبة الأولى في موضوعك هي العلاقات بين 
الموظفين» وقام بعض من الحضور بالإشارة إلى قسم من النقاط التي تعتزم 
تغطبتها في تشديمك» لكنهم أسموها "مشاكل الموظفين'. من هنا غير 
مفرداتك وفق ذلك» فعلى سبيل المثال» "لقد أثرتم العديد من النقاط الني 
ننوي التطرق إليها اليوم» وسنبد بالحديث عن ميدان يعتبر الهم المشترك لكل 
المدراءء ألا وهو كيفبة التعامل مع هذه المشاكل بين الموظفين'» وعندما 
تقول : "هذه" أشر إلى الملاحظات التي قمت بتدوينها على اللوح عندما كان 
الجمهور بدلي بآرائه» مشيراً إلى تلك الملاحظات ذات الصلة بالموضوع . 


نفسك کمحترف Fa0‏ 


القصل الثامن ت ج ج ج جج ججح التعامل مع الأسللة. ولتعليمات ب 


واحد آهم الفوائد في استقبال أسئلة وآراء الناس مقدماً» هي 
تساعدك في التعرف إلى الأسئلة الصعبة» والتعليقات التي لم تكن نتو 
مسبقاًء الآن» وبعد أن استمعت لبعض التعليقات من الجمهور» ي 
البدء بالتفكير بالطرق المناسبة لمعالجة تلك الأسئلة والتعليقات. 


والسؤال هداء هل ستساعد هله التشلية في التعرف إلى كل الأس 
والتعليقات والاعتراضات التي تد يطرحها الجمهور؟ ربما لاء ل 
تساعد فعلاً في التعرف على طبيعة الجمهور بشكل جيد» وقد تساعد 
التغلب على بعض المقاومة النشسية التي بمتلكها بعض الحضور 
الاجتماع» وعددما توضح ملل البداية أنك مستعد للاستماع» غالب 
تكون استجابة الناس طيبة لذلك» وسيكونون أكثر استجابة معك» و 
عدائية علد طرح اعتراضاته م لاحقاً. 

وضح هلا المثال الأول الكيفية التي يقوم بها المقدم بدعوة الج 
مباشرة للإفصاح عن آرائه. وېکلمات اخرى» الجمهور يتعرض مہا 
لطلب الاستجابة المباشرة. وفي الجلسات الرسمية» المحترفة» يم 
استخدام هذه التقنية ذاتها بالاعتماد على الأسئلة البلاغية. 


ويمكن افتاح التقديم بالطريفة التالية: 'لدى كل واحد منكم ب 
التجارب مع الإدارة» وقد يكون البعض منکم مدراء ساہقین» أو مس 
جددأًء وإذا لم تكن مدير فعلى الأغلب هنالك مدير مسؤول عنك 
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التعامل مع الأسئلة. والتعلبقات بم وارز ج يججج الفصل الثامن 


هي الأسئاة اللي تراودك حول الإدارة؟ " (سژال بلاغي . توقف لبرهة من 


الوقت. ثم استمر). 
"وعلدما أثحدث ت المدراء أمثالکم› غالباً ما کون هاج منصباً على 


الآني: كيف لي أن أبن قدراً عالباً من القيادية؟ ما الذي بوسعي عمله 
لزيادة الانتاجية؟ كيف لي أن أحفز الموظفين؟ ' 

ومن الطبيعي أن تكون الأسثلة البلاغية التي تطرحها متعلقة بالنقاط 
التي ستتطرق لها في تقديمك» وإذا كلت واعياً لموضوعك» وعلاقته 
بالجمهور» سترى أن الكثير من الناس في الحضور يهزون رؤرسهم 
موافشة لما تقول» حتى وإن كان المدخل بلافياً فقط» يبقى التأثير 
الانصالي نفسه» إذ سيدرك الجمهور أنك مستعد للاستماع» وأنك 
"نهم ' معائائهم» ومشاکلهم» حتی وإن کان ذلك مؤقتاً. 

وسواء قمت بذلك مباشرة» أو بلاغياً» قد تكون تقنية فسح المجال 
أمام الجمهور للحديث قبل التقديم فعالة جداًء ماذا إذن حول فسح 
المجال للجمهور خلال التقديم؟ 

خلال التقد یم 

يدطبق فسح المجال أمام الجمهور لطرح الأسئلة والتعليقات أثناء 
التنديم فقط على الحالات التفاعلية . وبنبغي أن يكون الإطار الزمني كافباً 
ليغطي كل تعليقات الجمهور» ويہغي الانتباه إلى أن مناسبة الحدث تتقبل 


نفسك كمحترف ۳0% 


الفصل الثامر تح ججج ججح التعامل مع الأسللة. ولتعليمات بمهارة 


هذا النوع من السلوك؛ وتقديم خطة لا تزيد على )٠١(‏ دقيقة أثناء مأدية 
غلاء صغيرة لا تسمح بالقيام بذلك قطماً. أما عند تقديم عرض يستغرق 
ساعة كاملة حول المبيعات» فإن الموقف يسمح بهله التقنية» وكذلك 
الحال في تفديم جلسات الدراسة النقاشية في الصباح. وحنى في تلك 
الحالات» مالك العديد من المآحذ» والهنات. 


في أثناء تشديم موضوع ما» قد تكون تعليقات الجمهور اعتراضية 
ومشوشة» نقد تؤثر تلك التعليقات على الترتيب الذي تدبعه في طرح 
الموضوع» هلا فضلاً عن تضييعها للكثير من ونت التقديم اللمين. ويم 
ذلك» فإن إشراك الجمهور اثناء التفديم يعتبر ذا قيمة اتصالية عالية 
خصوصاً أثناء العروض التقديمية الطويلة. 

وافضل ونت لفسح المجال أمام تعليقات الجمهور» واسثلتهم هو بعد 
فراغك من تفديم كل نقطة أساسية في الموضوع»؛ حتى لا بضيع تسلسل 
الموضوع الملطقي لك وللجمهور؛ وبعد أخل التعليقات» والأسثلة من 
الجمهور» ليكن انتقالك إلى صلب الموضوع من جديد مسبوقاً بجملة 
تمهيدية تعد الجمهور لالك. والموجز المختصر للموضوع؛ والنقاط التي 
وصلت إليهاء سيساعدك في إرجاع الجمهور إلى اللقطة التي توقفتم 
عددها لسماع التعليقات» والأسثلة. 

ومن الجوانب السيثة لهله الشقلية احتمال فقدان السيطرة على 


"oA‏ : كيف تقدم 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة الفصل الثامن 


المجموعة أثناء النقديم» فضلاً عن ضياع الوقت. والعبارات التالية 


ماع ي ا ة على الحالتين كلتيهما: 


بحرزنک؟' 

'استناداً إلى المعلومات التي غطيناهاء ما هي أنكاركم حول النقطة ب؟' 

"لقد أثرتم جوانب فيمة للغاية» وأنا متأكد أن هنالك الكثير غيرهاء 
لكن» علينا المضي في التقديم لضيق الوقت. ' 
"يمكننا الاستماع لسؤال آخر قط قبل المضي في النقطة ب . ' 

عندما تفسح المجال أمام الجمهور أثناء التقديم في الجلسات التفاعلية غير 
الرسمية» قد ينشب الحدل ر بين الین أو ثلالة من الحضور› وباعتبارك 
المقدم» (قائد المحموعة)» ترید آن تلیٹ شخصينك › وتفرض سيطرتك على 
الموقف وتضع له حداًه خصوصاً عندما لا یکون هدالك متسع من الوقٽ› 
تدخل على الفور بالقول: 'أندر حماسكم الواضح للموضوع. كلاكما له 
الحق فيما ذهب إلبه» لكن إذا ما مضينا قدماً في شرح المادة وما تبقى منهاء 
أؤكد لكما أن القضية التي تتنازعان بشأنها ستجد الحل المناسب". 

بعض آنواع التقديم› والجلسات لا تسمح بفسح المجال مام الحمهور 
لطرح التعليقات › والأسئلة أثناء التقديم؛ وقد پنطبق ذلك على الخطب 
الرسمية» والجماهير الكبيرة» والفترات الزمنية القصيرة جداأً» وفي هذه 


نفك كمحترفا ۴۳۵۹4 


الفصل الثامن تست ; التعامل مع الأسئلة. ولتسليمات بمهارة 


الحالات عادة ما يتم تاجيل الأسئلة إلى نهاية الجلسةء أو يتم تجاهلها 
إطلاتاً في بعض الأحيان . 

بعد التقد يم 

خر الجمهور مئل البداية ما إذا كدت تريد إفساح المجال لطرح الأسئلة 
بعد التقديم» وعد القسم التمهيدي من التقديم (أي بعد أن حددث 
الموضوع والهدف من المحاضرة)ء اضف العبارة التالية : "سأكون سعيداً 
لاوجابة عن كل أسلتكم عند نهاية البرنامج. ' 

وعلدما تيع هله التقنبة» احرص على أن يكون تقديمك سریعاً ہما فيه 
الكفاية لإتاحة ما يكفي من الوقت للجمهورء رأسللتهم؛ وإذا أملئت أنك 
ستملح الئاس الفرصة للكلام» احرص إذن على نوفير الوقت الكافي لذلك. 

وعندما تبدأ الاستماع إلى الناس» افعل ذلك من خلال السوال التالي : 
' ما هي الأسئلة التي تدور ئي اذهانکم؟' ثم انسح المجال الكاني لأعضاء 
الجمهور ليشحدثواء وفي الغالبية العظمى من النقديمات التي شاهدتها في 
حياتي غالباً ما بختنم مقدم البرنامج بالقول: 'هل هنالك اسثلة؟ ' وبنبرة 
ثوحي للمستمع أن الإجابة ينغي أن تكون 'كلا'؛ (لأن المقدم لا بريد 
الإجابة عن أي سؤال أصلا)ء لدا عليك الائتباه إلى طبيعة السؤال الذي 
تطرحه على الجمهور لأنه يعكس رغبتك في الاستماع لهم؛ أو لا. 

وأغلب الناس الذين عرنتهم يفضلون احنلال الحيز كلياً عند النقديم. 


۳1۰ 


كيف تقدم 


الفصل الثامن 


التعامل مع الأسئلة. والتعليقات بمهارة 


فمن السهل عليك أن تنهض» وتباشر بالنقديم» وتفرغ لتعاود الجلوس 
في مكانك من جديد» دون الاضطرار لتحمل أسئلة وتعليقات الجمهور»› 
في اللحظة التي يتم فيها استدعاء الناس للاستجابة» على المشدم أن يعد 
نفسه للتعامل مع اللامتوقع. 
وقد تكون قادرا على التبؤ ببعض الأسئلة» والاعتراضات اعتماداً على 
خبراتك السابقة» لكلك لا تستطيع أبداً أن تنكهن بالوقت الذي يفوم فيه 
أحدهم ويوجه لك اعتراضاء أو سؤالاً لم تكن مستعداً له مسبقاًء 
وبالاستماع بعناية» وبالاستجابة بلباقة» وثبات» وبإدارة عواطفك» 
وعلاقنك مع الجمهور» يمكنك فعلاً التعامل مع التعليقات› 
والاعتراضات» والأسئلة بمهارة عالية. 
لتتعامل مع الأسئلةء والتعليقات كمقدم محترف 
تذ کرالتالی: 
# توقع الأسثلة» والتعليقات المحتملة مسبقاًء واستعد للاستجابة 
لھا بشکل جید. 
ل هنالك ثلاث خطرات في الاستجابة: 
-١‏ الإصغاء بعناية . 


۲- توجيه الثناء "هذا سؤال جيد. '» "لقد أثرت نقطة مهمة فعلاً. ' 


تفسك کمحترف ۴11 


اللصل الثا من ج ج جص التعامل مع الأسئلة, ولتعليماث بمهارة 


“٣۳‏ تحديد مضمون» وطبيعة السؤال» والقصد من ورائه» تحديد 
الاستجابة الأمثل» اللجوء إلى إعادة الصياغة للتوضيح› 
وللحصول على الوقت . 

## التعامل مع الأسئلة كالتالي: 

-١‏ الأسثلة السهلة: ثوفير إجابة سهلة» ومباشرة. 

۲- الأسئلة الأكثر صعوبة: علق على الجرانب المهمة المرتبطة 
بالسؤال» أو قدم إعادة مختصرة للموضوع» أو وضح الالتباس 
من خلال مثال» أو سپناریو. 

۴- الأسثلة التي لا تعرف إجابتها: عالجها بالتصثم» حول 
السؤال إلى الجمهور»ء اعشمد ثقلية "بمرنغ" مع صاحب 
السؤال» اعرض تقديم الإجابة في وقت لاحق . 

-٤‏ في كل الحالات: أجب بصدق» ونراهة» وثقة» واهتمام. 

8# تعامل مع التعليقات كالتالي: 

-١‏ التعليقات الإيجابية: 'شكراً' 

۲- تعليقات الإضافة: أشر إلى اللقطة» واشكر صاحبها. 

۳- التعليقات الاعتراضية: إما الموافقة» أو اللظر إلى القضية من 
زارية خرى» أو إحالة الاعتراض إلى طرف ثالث . 


r ۳٣۹ ۳‏ ا rege g rename sert akram en IY YS gpa N nê ta a ET N A bl O gj HY E op E ut lk‏ کیف تضدم 


الفصل لتاس 


موارد بناء المهاراث الفصل التاسع 


موارد بناء المهارات 


شهدت السدوات الأخيرة طاباً متزايداً على المشدمين المهرة» وهذا 
الطلب آخذ بالازدياد» وإثر احتدام المنافسة في عالم الأعمال النجاريةء 
تحول الأشخاص الذين يمتلكون مهارات عالية في التقديم إلى عملة نادرة 
لميلة» وينم في كل يوم إنشاء العديد من برامج التطوير واللشقيف؛ 
والدعم الجماعي» وكل واحد من هذه البرامج يتطلب وجود كادر متكامل 
من المقدمين» والموضحين» وينم النظر إلى الأنظمة التعليمية» والبرامج 
الندريبية التي تقدمها الشركات وفق معيار النتائج التي تم تحقيقهاء 
والمقدمون المهرة جزء لا ينجزأ من عملية توليد النتائج» وفي كل ميدان 
في الحياة تشريباً» في التجارة والأعمال» وفي الدين» وفي السياسة» وفي 
النشاطات الاجتماعية» وني التعليم» يصبح الشخص الذي يمتلك القدرة 
على التقديم بشكل مؤثر وفاعل رصیداً ٹمیناً لا غنی عله . 

إلى أين تنجه من أجل تطوير مهاراتك» وتدميتها؟ حسناًء بكل الموارد 
المتاحة حالياً» يصبح أمامك طيف واسع جداً من الخيارات. 

مجموعات المتحدثين 

إذا كان التقديم جديداً تماماً عليك» أو تشعر بالصعوبة في القبام بهء 
سيساعدك الانضمام إلى مجموعات المتحدثين في تنمية مهاراتك 


نفسك کمحترف ۴14۵ 


الفصل التاسع موارد ہناء المهارات 


الاتصالية» وتلمية قدر كبير من الثقة بالنفس. وستجد هله المجموعات 
في كل جمعية تقريباًء وأحد أكثر هذه المجموعات شهرة هي التي تدعى 
(توستماسترز). ويلتقي أفراد هذه المجموعة خصيصا لتطوير مهارات 
الحديث» وقد اعتادوا على استقبال المقدمين المبتدئين . ولن تتعرف هناك 
على تقنيات التحدث أمام المجموع» وحسب» بل ستتمكن من الحصول 
على قدر كبير من التشجيع من خلال ممارستك التقديم» وتمرينك عليه؛ 
ومن خلال الحصول على الدعم الذي يقدمه أقرانك في المجموعة أيضاً. 

وقد يساعدك الانضمام إلى الجمعية الأمريكية للتدريب والتطوير )A51(‏ 
في الحصول على قدر كير من الفائدة إن كانت مهنتك» أو اهتمامانك 
يتعلقان بميدان تطوير الموارد البشرية» وتحقيق مفردات جدول العمل غالبا ما 
يتطلب القيام بالنقديم حول الموضوعات التي تدور حول الاتصالات ومهاراث 
التعامل مع المجموعات والني بهم بها الكثبر من المتحدثين. وتنبح الجمعية 
فرصة النعرف إلى المحترفين الذين يشغلون مناصب تنطلب القبام بالتقديم 
بشكل مستمر» ومراتبنهم في أثناء آدائهم عملهم. 

التمرين» والتدريب 

هنالك الكثير من المساقات التدريبية التي تعلق بالتقديم والتحدث أمام 
الجمهور» وبعضها توفره أقسام الموارد البشرية في الشركات» وتوفر البعض 
الآخر الكليات الصغيرة» والجامعات» ومجنمعات التشقيف» والتعليم 


۳1١ 


كيف تة 


موارد بناء المهارات 


الفصل التاسع 
للكبار» والبعض الآخر يتوفر أيضاً على أشرطة الفيديو» والكاسيت. 

وبصرف النظر عن الشكل الشدريبي الذي تختاره» ابحث عن ذلك 
الذي يركز على مهارات التقديم (خلافاً للتحدث أمام الجمهور)ء وإذا 
كان التدريب يتم شخصياًء إبحث عن المدرب الذي يكون مقدماً 
محترفاً ولیس مختصاً أكاديمياً. واختر التدريب الذي یرکز على 
التطبيشات العملية » وليس النظريات المكتبية» وتأكد أن التدريب يمنحك 
الفرصة لنقف على قدميك وتقوم بالتقديم بنفسك» وستكتشف أنك تتعلم 
الكثير من القيام بالعملية فعلاً بدلاً من مجرد الاستماع للمحاضرات . 

إن التطور الحقيفي للمهارات عملية تحدث ى الوقت› وأثداء مرورك 
بهذه العملية (سواء كانت عبارة عن يومين › أو أسبوعين)› اعمل مع 
ستنطور بشکل کبیر مع المتابعة الشخصية» والإرشاد المناسب› والتشجيع . 
غضون فثرة زملية تصيرة جد وبوجود الإرشاد المناسب» والتدريب› 
والتوجيه› سيتمكن أضعف المقدمين من الاحتراف في غضون أسابيع قليلة. 

التسجيل 

ومع أنها فترة طويلة جدأًء إلا أئني ما زلت أذكر أول الأيام عندما كدت 
أحضر دروسي التدريبية الأولى في تطوير مهارات التقديم» ويقوم كل فرد 


۳۷ 


نفسك كمحترف 


الفصل التاسع ت موارد بثاء المهارات 


في الفصل بالنقديم» ومن ثم يقوم الفصل بتوجيه الانتقاد له وذكر أحدهم 
أنني كنت اهز قدمي كثيراً أثناء التقديم . وبالطبع نانا لم أصدق ذلك لأن 
المرء علدما يقوم بهز قدمه سيشعر بدلك حتماًء اليس كذلك؟. 

وبعد فترة من الوقث» اجتمعت المجموعة للاطلاع على التسجيل الذي 
تم إعداده لتقديم كل واحد منا. ولكم أن تنخياو! دهشني عندما شاهدت 
نفسي وأنا أهز قدمي فعلاًء ومشاهدة ذلك الشريط احدثت اثر بالغاً في 
نفسي ٻحيٹ سرعان ما توٽفٽ عن هز تدمي» رلم اقم بلك بعدها اپداً. 

ويتم استخدام تسجيل الفيديو من قبل المحترفين في العديد من 
المجالات لمراقبة الأداء؛ وتحديد أماكن الضعف والتحسن؛ وهي شكل 
رائع لتقويم المهارات وتطويرهاء ويبغي استخدامه في كل المساقات 
الندريبية. وبتصوبر جلساتك التقديمية» ستتمكن من رؤية وسماع نفسك 
بالطريقة التي يراك ويسممك فيها الآحرون؛ وإذا لم تعوفر لديك مسعدات 
الصوير الفيديوي؛ فالشيء الآخر الممكن لك عندها هو أن تسجل 
تقديمك صوتياً» وستبقى تادراً على تمييز الكثير من الخصائص في 
تفديمك فقط من الانتباه إلى لبرة صوتك. 

ابحث عن شريك للعمل معه (وليكن مدرباً» أو زميلاً محترفاً)» 
وسيساصد الشريك ني جمل الطريقة التي تنظر بها إلى نفسك اكثر 
موضومية» حتى تتفادى الوتوع ضحية لخيلائك وغرورك» وائناء قيامك 


۳1۸ 


کف تقدم 


موارد بناء المهارات الفصل التاسع 


بالنقديم» اجعل شريكك بصورك. وبعد ذلك» راجعوا الشريط أو 
(كاسيت المسجل الصوتي) معاً. وعندما تقوم بذلك» انظر إلى المهاراتء 
والنفلبات الني تم الإشارة لها في هذا الكتاب . (استخدم معطيات "قائمة 
مراجعة التقديم" في ملحق هذا الكتاب كمرشد لتقويم الأداء). 

وعندما تقوم بتقويم تقديمك» اهتم بالعشور على الجوانب الجيدة 
إضافة إلى تلك التي تحتاج إلى تحسين. وتذكر» "ركز على الإيجابي» 
وتخلص من السلبي "۰ لا تركز بشكل كلي على ما تظن آنه سلبي وتترك 
البقية» ركز على جوانبك الإيجابية أيضاً» فهي توفر الوقود لحماسك 
الذي يدفعك لتطوير مهاراتك الأخرى. 

وپإمکائك أن تقوم بعملية تقويم» وتطوير تقديمك من خلال الاعتماد 
على واحدة من طريقتين: الطريقة الأولى تكمن في تسجيل التقديم الواحد 
على ثلاث مراحل متتابعة. خلال المرحلة الأولى» ركز على مستوى 
تنظيم المادة الني تقدمهاء» وفي الثانية» أضف التقنيات الانصالبة. وفي 
الثاللة» ركز على مهارات توصيل الفكرة» والقدرة على استخدام تقنيات 
الوسائط المتعددة لإتمام تقديمك . وهل الطريقة "المرحلية" مناسبة تماما 
للأشخاص الذين لا يمنلكون خبرة سابقة في ميدان التقديم . 

اما الطريقة الثانبة نهي مناسبة لأولئك الذين قاموا بالتقديم فعلاًء لكنهم 
يشعرون أنهم بحاجة لتطوير مهاراتهم. اعمل على القيام بالنقديم» وسجل 


نفسك کمحترف ۳4 


موارد بناء المهارات 


الفصل التاسع 


قديمك كاملاًء وبعد مشاهدتك للتسجيل الأول» اختر بعض اللقاط التي تريد 
تحسينها. وركز على تعديل هذه النقنيات فقط . ثم قم بالتقديم مرة أخرى»› 
وسجله من جديد. هئ نفسك على النحسينات الكبيرة التي أحرزتهاء وإذا 
دعت الحاجة» كرر هذه العملية مرة أخرى» وفي النهاية» ستستطيع أن تطور 
مهارات تقديمية تساعدك في التغلب حتى على أعتى النقاد. 

ند ربب المبيعات 


إذا لم تكن راغباً في ميدان المبيعات» فمهارات البيع قد تنطبق على 
العديد من المواقف الأخرى. والتقديم هو واحد منهاء عادة ما يكون 
المقدم المحترف متنعاً جداً. والمقدم المحترف يفهم كيفية التعامل مع 
الناس» وكيفية توصيل المعاني القيمة لهم» وليس هنالك مكان أفضل من 
برنامج تدريب جيد للمبيعات لتعلم هذه المهارات. 

کما تساعد برامج المبيعات الندريبية في تطوير تقليات فاعلة لو چپه 
الأسئلة» وكيفية التغلب على الاعنراضات الصعبة» وإذا كنت تقدم في 
المجموعات الصغيرة» والمواقف التفاعلية» يعد تطوير هذه المهارات 
ضرورياً للغاية . 


تجربة الو قوف على المنصة 
يعود الفضل في إحساسي بالراحة أثناء التقديم مام الناس إلى دروس 
الرقص التي أخذتها واا صخير. ومع الوقت» ہدآث آتاقلم مع المنصة 


کیف تقدم 


موارد بناء المهارات الفضصل التاسع 


والوقوف أمام مجموعة من الناس الذين لا أعرفهم» بل تراني أعزي 
أفكاري التي مفادها أن التقديم أمر ممتع وأن الجماهير لا تشكل خطراً 
على تلك النجربة المبكرة في بداية حياتي. 

ومن الأشياء التي يمكن لنا ملاحظتها في المقدم الماهر؛ أنه من الحين 
للآخر» يدرس أصول التقديم من جديد وكأنه من الهراة» ونلاحظ آنه 
متكلم لبق» وتادر على التلاعب بمشاعر الجمهورء وهو ينظر إلى التقديم 
بالطريفة التي ينظر بها الممثل إلى التمثيل. وعندما يكون الموضوع خفيفاً 
لطيفاًء تجده يستمتع بالتقديم» وحتى الجمهور بستمتع معه أيضاً. وعندما 
يكون الموضوع جاداًء تراه منغمساً جداً في المادة. وحتى الجمهور ايضاً. 

وأنا متأكد أني قد فاجات العديد من عملائي عندما طلبت مهم الانضمام 
إلى بعض المساقات في النمثيل والمسرح» وفي غالب الأحيان يكون اقتراحي 
هذا عرضة للتشكيك من قبل الناس البالغين المحشرفين» وتراهم يفضلون 
الذهاب إلى الجامعات المرموتة للحصول على درجة الماجستير العليا في 
إدارة الأعمال» ويدرسون العديد من النظريات التي لن يطبقوها في حباتهم 
العملية أبدأًء إلا أنهم لا يحلمون حى بالذهاب إلى مساقات تساعدهم في 
تطوير بعض المهارات الني يحناجون إليها في التعامل مع الناس يوماً. 

وأي تجربة على المنصة تساعدك في الاتصال مع الجمهور بشكل 
مريح» ستكون خير عون لك في تطوير مهاراتك في التقديم» ومن خلال 


نفسك کمحترف ۴۷۱ 


الفصل التاسع : : سسس موارد بنام المهارات 


التعرض المستمر» ستحصل على العديد من القدرات التعبيرية . وستحظى 
بحضور توي على المنصة وستتغلب على كل حوف يتعلق بهاء وستقل 
حالات الومي الزائد بالدات إذ تقوم بتقشمص دور شخص آخر أثناء 
التقديمء والتقديم هو إلى حد بعید عملية لعب أدوار ميختلفة . 

ومن الفوائد الأخرى لهله الاشاطات أنها ترفيهية أيضاً» وفي حال 
دخولك إلى أحد الفصول التي تعنى بالاقتصاد» ما الذي يحصل؟ ستشعر 
بالضغط الاجم عن السعي للحصول على الملامات . لكن» ادحل إلى 
احد مساقات التمثيل» ما الذي سيحصل؟ ستستمتع كثيراً! وبدلاً من 
زيادة اعباثك الكشيرة» والضغوط التي تلعرض لهاء قد تساعدك دروس 
التثيل في التخلص مها . 

دورالقدوة 

اشارت المادة التي عرضنا لها ثي الفصل الرابع من هذا الكتاب حول 
السلوك إلى الأهمية الكبيرة التي تكمن في مراقبة المقدمين المحترفين› 
ومحاكاة سلوكهم اثناء الشضديم» ويمكنك رؤية وسماع العديد من 
المقدمين المحترفين عبر المديد من القدوات المختلفة: خلال برامج 
الكاسيت والفيديو» وخلال برامج البث التلفزيوني؛ وخلال المؤتمرات› 
والندوات» وني الجلسات النقاشية وورش العسمل» وأحياناً في 
الاجتماعات التي تعقد في مكتبك لفسه. 


افا حح كيف نقدم 


موارد بناء المهارات الفصل التاسع 


وفي كل جهد نقوم به تقريباً» نستطيع الاستفادة» والتعلم من أولئك 
الذين يمتلكون مهارات عالية في هذا الميدان أو ذاك» وآذكر أفضل يوم 
تزلجت فيه بحياتي إذ كنت أتبع خطى أحد المتزلجين المحشرفين» لقد 
كان ذلك درساً في أهمية نموذج القدوة» وعندما أفكر بالطريقة التي قدم 
بها اليوم» أرى في تقلياتي الكثير من الاقتباسات التي آخذتها عن 
المحترفين من المقدمين الذين تابعتهم وراقبت أداءهم. 

والمقدم المبتدي الذي يستمع إلى المقدم المحترف قد يقول في سره: 
"لن استطبع أن أقدم بهذا الشكل أبداً' لو قرات الفصل السابع من هذا 
الكتاب حول القلق» والتغلب عليه» سندرك أنك ترسل رسالة سلبية 
لذانك» غير هله الرسالة إلى دانع إيجابي يعزز من ذانك» وردد: 
'استطيع أن أقدم مثل ذلك!' 

نعم› بمقدورك ذلك» ابحث لك عن قدوة» أو أكثر. وعندما تحاكي 
ما یتومون به» ستری أن مهاراتك تبدا بالتطور رویداً رویداً» عندهاء 
ستصبح نفسك قدوة لغيرك. 

الفرص 

احد أهم العوامل الني تساعد في بناء مهارات التقديم هو النقديم 
لفسه» قدم» ثم قدم» ثم قدم. ومع کل تقدیم جديد» تكتشف أنك 
تحصل على المزيد من النقنيات» والمهارات الجديدة. 


è¢‏ © تف 


PVF 


الفصل التاسع موارد بناء المهارات 


ومع أن كل أمكنة العمل تختلف عن بعضها البعض» أغلبها تشترك في 
المناسبات التي بجتمع فيها أعضازها ويقوم أحدهم بالتقديم . . . انه إلى تلك 
الاجتماعات التي تحصل في الشركة التي تعمل بها. وإذا دعث الضرورة 
لجلب آحد ليقود الاجشماع» فتطوع» وإذا دعمث الحاجة لشخص يشوم 
بالإعلان عن إجراءات جديدة» أو خط إنتاجي جديد» فتطوع للكون ذلك 
الشخص» ومهما كان نوع المناسبة» سواء أكانت الترحيب بموظف جليد» 
أو تقديم تقرير إلى الهيئة الإدارية» أو البدء بحملة تبرعات للجمعيات 
الخيرية» تمثل كل منها فرصة لك للتقديم» ولبناء المزيد من المهارات. 

وإذا كنت حالياً تعمل في مؤسسة لا تديح الكثير من فرص التقديم» 
فابحث عن فرص التقديم في مكان آخر» والشركات التجارية الكبرى غالباً 
ما ترحب بالضيوف ليتحدثوا عندها (شريطة آن يکون لديك شيء ما لتقوله 
يفيدها)» لتتمكن من ملء جدول أعمالهاء كما تحتاج الجمعيات الاجتماعية 
إلى منطوعين يسنطيعون أن بفدموا برامج التوعية» والإرشاد في المجتمع . 

وإقدامك على التقديم بشكل متكرر ومستمر هو أضمن طريقة لتطوير 
مهاراتك وندراتك» حتى يأتي يوم ما تدرك فيه بنفسك أنك قد تجاوزت 
مرحلة الندريب» وتكون قد تمكنث من المهارات الأساسية المطلوبة 
للتقديم » وعند حدوث ذلك» لن تكون بحاجة للمزيد من المواردء اللهم 
إلا من أجل فائدة الاطلاع وإثراء المعلومات. 


موارد بناء المهارات الفصل التاسع 


لنبني المهارات التي يتمتع بهاالمحترفون 
تذکرالتالی: 

8# استغل كل الموارد المتاحة أمامك مثل: 

- مجموعات المتحدثين . 

- التمرين والتدريب . 

- التسجيل (الصوتي» أو الفيديو). 

- تدریب المبيعات . 

- تجربة الوقوف على المنصةء وأمام الجمهور. 

- دور القدوة. 


- فرص التقديم. 


نفسك کمحترف F۷0‏ 


الفصل الماقر 


أسئلة. وأجوبة الفصل العاشر 


أمل آن هذا الكتاب قد أجاب على كل الأسئلة التي تراود القاري الكريم حول 
التقديم. وهذا هو أملي أيضاً كلما قمت بالندريس حول هذا الموضوع؛ إلا 
أنه غالباً ما تظهر بعض النقاط الإضافية في نهاية كل موضوع . 

وعلي أن أنوه إلى أن الكثير من الأجوبة التي سترد هنا تحتوي على 
عنصرین کامنین في "فلسفتي " حول النقديم؛ الأول» بصرف النظر عن 
الحوانب اللي پتشخذونها› والآراء اللي يعتلقولهاء فالناس هم اللاس› 
ولستطيع أن نقدم أفنضل ما عندنا عندما نتخاطب مع بعضنا البعض»› (من 
هنا يشدم المقدّم أفضل ما عنده عندما يستطيع التخاطب مع الجمهور)› 
وعندما يسالني أحد طلابي؛ أو عملائي سؤالاً ما فعادة ما تكون 
استجاٻتي الأولی بسؤال آخر: "ماذا کنٽ ستفعل لو كنت تتحدث لي 
بشکل منفرد»› آنا وألٹث وحدنا؟" . 

اما العامل الآخر فهو شائع جداً» عند حدوث موقف ما وأنت لا 
تعرف ما العمل» اسأل نفسك: "ما هو الأمر الأكثر قبولا من الناحية 
المنطقية؟' 'أيجب علي أن أستخدم المساندات البصرية هنا؟" "ما هو 
الأمر الأكثر قبولاً من الناحية المنطقية؟' "باي النقاط أبدا؟' "ما هو 


نفسك كکمحترف ۴۳۹ 


الفصل العاشر أسئلة. وأجوبة 


الأمر الأكشر قبولاً من الناحية المدطتية؟' ' كيف ساجيب عن أسثلتهم؟ ' 
"ما هو الأمر الأكثر قبولاً من الناحية المنطقية؟"' . 
إن هذا بنطبق على كل المواقف تفريباً. وهو يعمل بشكل فاعل 
خصوصاً مع العامل الأرلء وبكلمات أخرى» ما هو الشيء الأكثر مدطقية 
بحيث ينغي اتباعه مع هؤلاء الناس. 
وقد تظهر العديد من الأسثلة الأخرى بعد فراغك من فراءة هذا الكتاب 
ونيامك بالسعي للحصول على فرص للنقديم » إذا وضعث هين العاملين في 
ذهنك على الدوام» فتكون قادراً على الإجابة عن أغلب تلك الأسئلة بنفسك. 
وهدفي هو تجميع لأسئلة الكثير من الطلاب» والعملاء الذين أقدر 
سؤال: آقوم بتقديم الخطب الرسمية من وراء مدصة؛ ليس من اللائ 
آن أتحرك» ولا أستطيع استخدام المساندات البصرية» كيف لي أن أجعل 
من خطبي أكثر تشويقاً للجمهور؟ 
جواب :من أكشر المتحدثين شداً للانتباه في حياتي كلها وكان لي 
شرف الاسنماع لها هي امرأة مقعدة وعمباء جراء تعرضها لحادث 
مؤسف» كانت ترتقي إلى المنصة بمساعدة الآخرين» والمساندة الفيزيائية 
الوحيدة التي كانت بحوزتها هي تعبير وجههاء وصوتها فقط» وكانت 
تستخدم الائنين بشكل رائع . وكان لها مع ذلك تفوق واحد على 
المتحدث المبصر: لم تكن تستطيع القراءة من الملاحظات المكتوبة! . 


PA»‏ كيف تقدم 


أسئلة. وأجوبة الفصل العاشر 


وكبداية» اعرف موضوعك جيداً بحيث تتحدث عنه بمنتهى الثفة» قدم 
للجمهور دون الحاجة للتطلع إلى الأسفل نحو الملاحظات المكتوبةء إذ 
تسنطيع عيناك التعبير عن الكثير؛ شريطة أن يتمكن الجمهور من رؤيتهماء 
والعينان تبرقان وتنسعان عند الإثارة» ويتخذ الحاجبان شكلاً جديا جداً 
عند التحدث في الموضوعات الجادة» يمكلك إضافة المعنى باستخدام 
التعابير على وجهك» والإيماءات التي تحدثها يداك ونبرة صوتك (أنظر 
الفصل الرابع من هذا الكتاب). 

نعم » تستطيع التحرك» ففي الوقت الذي لا يتسنى لك فيه الخروج عن 
ميدان المنصة» يمكلك أن تعتمد على استخدام حركات رأسك» ويديك› 
وجسمك ككل» تقدم إلى الأمام» وارجع إلى الوراء» واتكئ على أحد 
الجانبين. لتوضيح هذه النقطةء تخيل نفسك واقفاً على المنصة» 
وبلحظة» تراك واقفاً على بعد )١(‏ بوصات من المنصة وضع قائم» 
ويداك تتكثان على جنبيك» ما الانطباع الذي يوحيه ذلك إلى الجمهور 
حول رسالتك؟ بعد برهة من الوقت» تقترب من المنصة» وكوعاك على 
المنصة» وأنت تتكئ إلى الأمام قليلاء تلوح بيد واحدة بين الحين 
والآخر. هل ترى كيف تغير هله الحركات من الانطباع العام لرسالتك؟ 

نعم» ويمكنك استخدام المسانداتث البصرية. جسمك نفسه هنا پمكن 
النظر إليه على أنه مساندات (سمع - بصرية)» ويمكنك استخدامه لصالح 
الرسالة التي تقدم لهاء ويمكنك أن تصف الكثير من المحتوى باستخدام 


نفسك کمحترف ۴۸1 


الفصل العاشر أسئلة. وأجوبة 


الكلمات الصوريةء والعديد من السيناريوهات» والأمثلة» ويمكنك استخدام 
الوسائط البصرية المتعددة أيضاً. كل ما هنالك» عليك أن تكون أكثر 
إبداماًء وابتكاراً من المقدم الذي تتاح له كل التفنبات الأخرى على المنصة. 
على سبيل المثال» خلال تقديم تلفزيوني» قدم الرئيس الأسبق 
للولايات المتحدة "ريغان' خطبة رسمية من وراء الملصة مستخدماً 
مسانداً بصرياً فاعلاً جداً. وكان يتحدث عن موضوع الميزائية العامة 
للدولة . وليؤكد على نقطة في الميزائية» ومعدل النفقات» قام بحمل 
ملفات كل قسم الواحد تلو الآخر. وكائت الملفات الضخمة خير مساند 
بصري للنقطة التي كان يريد إيصالها. 
وفي مناسبة أخرى شاهدت تقديماً يدور موضوعه حول الاتصالات 
الشخصية» استخدم المقدم المساند البصري التالي: ملبتان فارختان 
مربوطتان بسلك» سهلتا الاستخدام من وراء الملصة. 
كما أن الخطب الرسمية قادرة على أن تكون غابة في التاثير» ولفت 
الانتباه» وبمقدورك أن تملح أفكارك الكلير من تعابير الصوت» والوجه› 
وأن تكون مبتكراً في اختبار الأشياء التي بين نقاط الموضوع الأساسية. 
سؤال: ما اللي افعله بیدي؟ اشعر» وکانهما متدلیتان على جنبي دون 
فائدة ولست أدري ما أعمل بهما. 
جواب: وبعيداً عن التلويح بهما كلما دعت الضرورة» وكلما كان 


۴ خخ یج کف نفدم 


أسئلة. وأجوبة الفصل العاشر 


ذلك مناسباء يعتمد استخدام يديك على المكان الذي تقف فيه في أثناء 
التقديم» إذا كنت تتحدث من وراء المنصة» فتحاش التمسك بجانبي 
المدصة؛ لان هله إشارة تدل على التوترء والاضطراب. یغ يديك عند 
الكوعين» على قمة المنصة أو على قمة أعلى شيء جوارك. وإذا كنت 
تسشخدم دفتراً صغيراً للملاحظات» يمكنك حمل هله الأشياء من طرفها 
الخارجي ٠‏ كما يفعل المقدمون التلفزيوليون بمنتهى اللنة» والهدوء. 

وإذا كنت تتحدث من مقدمة الغرفةء وأنت مشاه من كل أفراد 
الجمهور؛ فحاول ثني يديك عند الكوعين» واجعلهما يتكثان باسثرخاء 
على الخصر (كما لو أن يديك تستقران في حضنك لو كدت جالسا). 
اجلب يديك معاً» واجعل أصابعك إا متقاطعة ببعضها البعض» أو 
متلاصقة بأطراف الأصابع» أو اليد داخل الأخرى. وإذا وضعت يديك 
بهذا الشكل» يمكنك استخدامهما بسهولة في الإيماء وإحداث الحركات› 
ثم أعدهما إلى الوضع السابق من جديد. 

سؤال: هل صحيح أن على المقدم أن لا يضع يديه في جيوبه؟ . 

جواب: كما هي الحال مع العديد من الجوانب الأخرى المتعلقة 
بالتقديم » فذلك يعتمد على الفكرة التي تريد إيصالها إلى الجمهور. 

عندما يضع الناس أيديهم في جبوبهم» فإن ذلك يعني واحداً من ثلاثة 
أشياء» هم منفعلون جداًء ويحركون المفاتيح» والقطع النقدية في 
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القفصل الاش تج ججج أسئلة. وأجوبة 


جيوبهم (وهلا مشتت للغاية!)› يشعرون بالحمائة ولا يعرفون مع العمل 
بايديهم » أو أنهم مسترخون ويريدون من الجمهور أن يكون كذلك . 

إذا كدت تضع يديك في جيبك للسببين الأولين» فأنت مخطي» ولا 
بغي عليك القيام بذلك. لكن» إذا كدث تضع بديك في جيوبك عن 
قصد لتوصيل رسالة للجمهور» فليس من الضروري أن تخرج يديك من 
جيبك أثناء النقديم» وذلك ليس مسموحا به وحسب» ٻل هو ضروري 
أيضاً ما دام پخدم هدفاً محدداً. 

وإذا أردت من الجمهور أن بظر إليك على أنك مصدر للسلطةء 
فعليك إحراج يديك من جيوبك. وإذا أردت أن تضيف المعنى لرسالتك 
من خلال الإيماءاث. فينبغي إخراج يديك من الجيوب» وس ناحية 
آخری»؛ وعندما ترید أن ٹجعل الإجمهور يسترخي حول الموضوع الذي 
تقدمه» وأن تجعل الجمهور يشعر أئك واحد منهم» فمن المناسب أن 
تضع يديك في جيك لفترة مختصرة من الوقث» وبالحركات› 
والإيماءات» يمكنك أن تجعل الجمهور في حالة من التأهب الدائم» أو 
في حالة من الاسترخاء التام» واعلم أن وضع بديك في جيبك يجعل 
الجمهور يسترحي قلیلاًء (شريطة أن يكون ذلك بشكل معتدل) . 

سؤال: هل تختفي أفكارك فجأة أثناء التقديم؟ كيف يمكن لك أن 
تتعامل مع ذلك؟. 


ورک کیف تقدم 


أسئلة وأجوبة 


الفصل العاشر 


جواب: نعم» إن ذلك يحدث كثبراً» وأحياناً» وأنا في متصف الجملة؛ 
يتلاشی کل شيء من راسي . وعندما يبحصل ذلك» اتعامل معه كما اتعامل 
مع بقية العثرات الأخرى» بالفكاهة» والتندر إذا كان الموقف يسمح بذلك. 

من الأشياء التي عادة ما تقلق المقدمين هو تصورهم أن الجمهور 
ليسوا من البشر»ء وهلا خطاًء لأنهم بشر من لحم ودم» والجمهور ليس 
إلا مجموعة من بني البشر مثلك تماماًء وإذا حصل أن نلاشت المعلومات 
من ذهنك ومن ذهني» فإن ذلك يحصل لهم بين الحين والآحر أيضاً. 

واستجابتي في هذه الحالات صعبة التعبير بالكلمات وحدهاء لذا 
ساطلب منك آن تدخيل بعض الشيء» ما الذي ستفعله لو كنت تدحدث 
لي وحدي» واختفت المعلومات من ذهنك تماماً؟ قد تكون ردة فعلك 
الفيزيائبة أشبه بالتالي: رأسك سيدحني بطريقة توحي بأنك تفكر» ومن 
الممكن أن ترفع يدك إلى جبينك» ثم ترفع رأسك وتنظر لي وعلى 
وجهك تعبير حائر» وستقول وأنت تبتسم: "لقد اخنفت المعلومات من 
ذهني تماماً. ' (ويحدث كل ذلك في أقل من أجزاء الثانية). 

وهذا تماماً ما فعلته أمام الجمهور؛ "لقد اختفت المعلومات من 
ذهني . ' وقد أضيف» بهزة صغيرة من الرأاس» "الا يحدث ذلك لكم 
أيضا؟" (فكانت ردة فعل الناس في الجمهور أن هزوا رؤوسهم إشارة 
بالإيجاب). وعند ذلك» تمكدت من استعادة الفكرة في ذهدي» وأقول : 
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الفصل البائ ر تت ج ججج أسئلة وأجوبة 


"نعم؛ كما كلت أقول قبل أن ينام عقلي. .' (ويضحك الجمهور» 
وتستمر في التقديم). 

سؤال: كيف يمكنني أن أجعل الاس يجلسون في مقدمة الغرفة؟ . 

جواب: كن ني موقع التقديم تل )٠١(‏ دتيقة من الموعد المحده لك 
وعندما يبدأ الاس بالوصول ادر تعريف لفسك لهم» وتحدث معهم بشكل› 
ودود حى يرتاحوا معك» ويمكنك عندها أن تشجعهم على الجلوس في 
المقدمة بقول ذلك لهم ؛ أو تقودهم بيدك إلى المقاعد الأمامية. ووضح لهم 
أنهم سيكونون في هذا الموقع أكشر قدرة على الاستماع» وإذا أصررا على 
عدم الجلوس ني المقاعد الأمامية فقل لهم: "انضل أن تجلسوا في المقدمة؛ 
كي تفسحوا المجال للقادمين المتاخرين في الدخول» والجلوس ني المقاعد 
الأخرى؛ كي لا يؤثر حضورهم على سير المحاضرة. ' 

سؤال: ما هي أفضل طريقة لتقديم الموضوع؟ . 

جواب: هالك العمديد من الطرق لتقديم الموضوعات(انظر الفصل الثاني 
من هلا الكتاب "إعداد رسالتك' من أجل الاطلاع على وصف دقيق لهذه 
الطرق) وعلى العموم» إن أنضل طريقة للبدء تكمن في تفديم ما بشد ائتباه 
الناس إلبك على الفور. وعلى وجه التحديد» يمكلك البدء بالإشارة إلى 
قصة ممائلة أو تضمين من أحد المصادر الكبيرة» كأن يكون ذلك بإحصائية 
مثيرة» أو عبارة مؤثرة» أو سؤال بلاغي» رحاول قدر الإمكان أن تجمع بين 
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أسئلة وأجوبة 


أثنين › أو تلالة من هذه الأشكال عند البذء بتقديم الموضوع . 

وعندما تعد للتقديم» أكتب أكثر من افتناحية واحدة للموضوع» أعد 
قراءتها لنفسك أو لشخص آخر» بصوت عال» ايها يحصل على 
اهتمامك؟ أي منها سيعزف على الوتر الحساس في قلوب الناس؟ . 

وأسواً طريقة في تقديم الموضوع هي الطريقة الكلاسيكية القديمة: 
"صباح الخير. .. اسمي.. . أريد التحدث إليكم حول. .. " لیس 
هنالك الكثير مما يشد الانتباه في المقدمات من هذا النوع . 

سۇال : غالباً ما أسمع المقدمين وهم یرددون عہارات مثل "کہا 
تعلمسون "۰ وعادة ما يشعللمون› ویرددون الأصوات مشل "ff"‏ و" إممم" 
التي تشتت اندباه الجمهور كثيرأً» كيف يتسنى لي أن أعرف أنني أقوم 
بدلك أو لا؟؛ وإذا كدت كذلك فعلاًء ما هى الطريقة الى تساعدنى فى 
تصحيح ذلك؟ . 

چواب : پمکنك اکتشاف کل الذي ترپده حول نفسك من خلال 
الاعتماد على السحر الذي تفدمه لنا التقنيات الحديثة . في المرة النالية 
اللي تقوم فیها ٻالتقديم› احرص على تسجیل القديم بالفيديو أو 
بالصورة. وإذا لم تنمكن من ذلك فاستشر صديقاً؛ واجعله يحضر 
النقديم ؛ ليقدم لك رأيه. 


إذا كنت ٽستخدم المالئات الصسوتية آثناء الكلام» فسیکون محرد 
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الفصل العاشر أسئلة. وأجوبة 


استماعك لها خطوة ممتازة على طريق التخلص منهاء وذكر نفسك أنك 
لست مضطراً للتحدث بشكل متواصل دون توقف» وهذا هو السب الذي 
يدفعنا إلى استخدام هذه التقنية المشننة لانتباه الجمهور. 

تدرب على نطق كل جملة كاملة إلى نهايتها أثناء الكلام» تدفس» خذ 
وقناً قصبراً» ثم توجه إلى الجملة التالية» وعندما تستشخدم هذه التشنية؛ 
ستبدو عديمة الفائدة في البداية» لكلك سرعان ما نتمكن من التوقف عن 
استخدام هله الحشوات الكلامية بالتدريج» وقد أشرنا لمزيد من هله 
التثنيات التي تحسن من الأداء في الفصل الرابع ). 

سؤال: آنا أقدم حطابات حول موضوعات شديدة الحساسية» ولا أريد أن 
أسيء إلى الناس» أو أشعرهم بالاغثراب» كيف يمکن لي أن أفنتح نشديمي 
بانضل طريقة استطبع من خلالها أن أكسب الجمهور إلى جانبي على الفور؟. 

جواب : نستطيع ان نكسب الناس إلى جانبك غالباً بالطريقة التي تقول 
فيها شيئاً ما وليس ما قلته» إذا كنت تتعامل مع الموضوع الحساس 
بحساسية واضحة» غالباً ما ستكون استجابة الجمهور إيجابية لك. 

ابحث في الموضوع الذي تقدمه عن بعض الجوانب التي تثير انتباه الناس 
دون تهديد» وطور الوسيلة التي تتيح لك التعبير عن ذلك الجانب» فعلى 
سبيل المثال» ما هي القصة التي تشير الاهتمام الإنساني» والتي تسنطيع البدء 
بهاء وتربطها بالموضوع الذي تقدمه؟ ما هي التجربة الشخصية التي تستطيع 
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أسئلة. وأجوبة الفصل الحاشر 


وصفها بشكل لائق» ومحترم؟ ما هي المساند البصري المبتكر الذي سيعبر 
عن موضوعك» ويشد اناه الجمهور في الوقت لفسه؟ . 

بعد أن اتخذت ترارك حول الافتتاحية الني ستستخدمهاء يمكنك أن تعبر 
عن قلق الناس» وهواجسهم پشكل مباشر؛ ولا أرى أي خط إذا قلت: 
“أعلم أن هذا موضوع حساس» والبعض منكم قد لا يفضل حتى الاستماع 
للحديث حوله» أنا أنفهم ذلك ومع ذلك» يؤثر (حدد الموضوع) على 
الكثير من الجوانب في حياتناء لذا أحثكم على التخلي عن مخاونكم» 
وردود فعالکم› وعلى دراسة هله القضية بشكل موضوعي معي . ' 

سؤال: كيف لي أن أحدد عدد النقاط المهمة في الموضوع؟ وما هو 
المعيار الذي أتبعه في تحديد الحجم المطلوب من الشرح لكل نقطة؟ . 

جواب: تذكر قانون الثلاثة (الذي تعرضنا له في الفصل الثاني من هذا 
الكتاب)» فالوقت والظروف التي تحيط بتفديمك يقومان بدور بالغ الأثر 
في تحدید عدد النقاط المهمة والتفاصيل التي ستوردها حيال كل واحدة 
مدهاء إذا كان لديك )٠١(‏ دقائق للحديث» فقد تقرر تحديد لقطة مهمة 
واحدة» وتشير إلى النتين» أو ثلاث من المفردات المساندة لهاء وإذا 
كدت تقدم جلسة نقاشية في منتصف النهارء نقد تحصل على فرصة 
تحديد ثلاث لقاط مهمة وشرحها بالتفصيل» وإذا كان الإطار الزملي هو 
نفسه في التقديم الاحترافي» والنفاعلي» فلن يكون لديك متسع من 
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اللصل العا شر ججج ج جح أسللة. وأجوبة 


الوقت لعطوير كل نقطة بالنفصيل في حالات التشديم التفاعلي؛ لأئك 
بحاجة لتخصيص بعض الوقت لأسئلة الجمهور» وتعليقاته. 

سوال : کیف یتسلی لي أن أعرف أني أستخدم الكثير؛ أو الفليل من 
المسانداث (السمع - بصرية)؟ . 

جواب: لا توجد هنالك معادلة بسيطة تقول إن على التقديم أن 
بخصص(١١)‏ بالمائة من الوقت للمسانداث البصرية. فهله تدغير وفقاً 
للكثير من العوامل التي ينغي عليك أخذها بالحسبان: الإطار الزمني› 
والمكان» وطبيعة الموضوع؛ ولوعية المساندات البصرية التي تستخدمهاء 
والتقنبات الني ترتاح لاستخدامها شخصياً. 

إلا أن القانون الذي ينبغي عليك إدراكه على الدوام هو أن المسانداث 
(السمع - بصربة) وجدت لمساندة التقديم لا لاستبداله. 


وإذا شعرت انك تنفق الكثير من الوقت على (السمع - بصريات) على 
حساب الجمهور» نقد تكون على صواب في ذلك» قم بحذف بعضهاء 
وانظر إذا كان الحال أنضل بدونهاء وإذا شعرت أن هدالك نقطة ما في 
العقديم بحاجة لاستخدام (السمع - بصريات) كي بتذكرها الجمهور 
جيداًء فلا بأس من العودة لاستخدامها من جديد. 


سۋال : أعمل م شخصين يقومان بالنقديم على الدوام؛ ولا أعنشد 
أنهما بدرکان أنهما مقدمان فاشلان. ما اللي ينغي علي وله لهما؟ . 
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الفصل العاشر 


جواب: أنصح بعدم قول أي شيء لهماء ولن أتوم بمدح التقديم إن 
كان لا يستحق المديح؛ لكن» يمكنك أن تقنرح لاإدارة الفيام بتقديم 
مساقات تدريبية للموظفين؛ لتطوير المهارات» ولدفع عجلة العمل إلى 
الأمام. أو تدم لهما نسخاً من هذا الكتاب كهدية في مناسبة ماء مثلاً! . 

سؤال: أشعر بالخجل من التقديم ؛ لأن لي لكنة خاصة أثناء الكلام. 
ما العمل؟ . 

جواب: هذا السؤال يتطلب إجابة من جزأين: 

الأول: لا داعي للخجل من اللكدة التي تنحدث عنها. هنالك مثات 
الآلاف من الناس اللاجحين في أميركا بقدمون» وفي حديلهم لكنة خاصة 
مثل "هنري كيسينجر' والدكتورة "إنغور'؛ و"إيفا غابر"» وغيرهم 
كشير. ويقوم البعض في الواقع على الحفاظ على لكنتهم» وتوجيهها 
لصالحهم» واللكنة يمكن أن تكون خاصية تجعلك منميزاً عن البقية . 

الشاني: لكن إذا أردت أن تسخلص من هله اللكنة بأي حال من 
الأحوال» فتذكر أننا نتأثر بالمعلومات التي نستقبلهاء أحد أنواع هذه 
المعلومات الداحلة لنا هو الصوت» لذا جرب هذه الققنية» احصل على 
تسجيل لصوت أحد المشحدثين الذين تجد أن صوته جيد» ولكنته تعجبك 
كشيراً» استمع للتسجيل عدة مرات. وفي أثناء ذلك» توقف بين الحين؛ 
والآخر لنقليد الكلمات التي ينطقها المقدم» وركز على التحدث بصوت 


نفسك كمحترف ۳۹۱ 


القفصل العاش رتست تتت أسئلة. وأجوبة 


مخض وببطء؛ وندربحیا ستلاحظ ان لكنتك بدأت تتخد نمطا قريباً 
جداً من اللكنة التي تريد. 


سؤال: ينتابني ارتباك شديد جداً عددما أقبل على التقديم» حش إن 
يدي ترتعشان بشكل ملحوظ ما العمل؟. 

جواب: أولاء طبق التقنيات التي تعنى بالتغلب على القلق» تأكد من 
أنك مستعد تماماً قبل التقديم» وكلما ازدادت فتك فيما تقدمه» شعرت 
بأنك اکثر استرخاء. 

وإذا كنت تمرف اي أحد ني الجمهور فائظر إليه أولاً للحصول على 
التشسجيع الذي تريد؛ وإذا لم تعرف أحداً في الجمهور؛ فاپحٹ عن 
الوجوء الطيبة التي تشعرك بالارتياح إذا ما نظرت إليها (لكن انتبه» عليك 
أن لا تخاطبهم مباشرة). 

ولمع يديك من الارنجاف تد يساعمدك حمل القلم: تمسك نهايته 
الأولى بيد والأحرى تمسك بالطرف الشاني منه. (ولا يعني ذلك آن 
تمسك القلم بقوة» بل احمله بهدوء واسترخاء) . وتجدب تحريك القلم 
كثيراً أمام الجمهور؛ لأنه سيشتت انتباههم . 

حاول أن تتحدث مع الآخرين؛ قد یکون سب في ارتباكك واضطرابك 
ناجماً من سوء فهم مفاده أن التقديم عملية رسمية فقط وهلا غير صحيح 


تماما في اراقع إن أنجح المروض التقديمية عادة ما نكون غبر رسمية. 


أسئلة, وأجوبة الفصل العاشر 


سؤال: آنا شخص خجول» وهادئ. أشعر بالحماسة لكدني لا أظهرهاء 
واعلم أن مادتي منظمة جيداء ما الذي أفعله كي ادم بمزيد من الحماسة؟. 

جواب: من الأشياء التي لاحظتها في الناس الذين يعانون من الخجل 
أنهم ينحاشون تحقيق اتصال مباشر مع عيون الجمهور» وإذا كانوا 
يتحدثون من على منصة» عادةٌ ما ينظرون إلى ملاحظاتهم فقط» حتى وإن 
لم يكولوا بحاجة إليهاء وإذا كانوا بتحدثون من مقدمة الغرفة» تراهم عادة 
ما ينظرون فوق رؤوس الجمهور» أو يركزون النظر على المساندات 
البصرية المتاحة لهمء والجمهور لن يستقبل قدراً كبيراً من الحماسة من 
مقدم لا يحاول 'الاتصال" ٻه» اعمل على الاتصال بالجمهور بشكل 
مباشر» وحقق اتصالاً عیلیباً مباشراً معه. 

وبعد إعدادك لخطة القديم» تحدث عله مع شخص ترتاح لهء 
لتسننبط نعابير الحماسةء وقبل البدء بالتقديم» فكر بالأشياء الني تثير 
حماسك» كيف تشعر بعد ذلك؟ تخيل نقل الشعور نفسه إلى الجمهور 
ركز على ذلك الشعور الجيد» لا على الخوف. 

سؤال: أريد أن يلفقى كل الموظفين عندي التدريب الكافي ليكونوا 
مقدمين جيدين» إلا أنني لا أمتلك القدرة على الإنفاق على التكاليف التي 
ينطوي عليها ذلك» وإذا قمت بجلب مدرب ليقوم بإعطاء الدروس لهم» 
لا أستطيع أن أجعلهم يتركون أعمالهم في الوقت نفسه» ماذا تقترح علي؟ . 


نفسك كمحترف ۴4۳ 


الفصل العاشر 


جواب : اتبع منهج "درب المتدرب '» دع موظفيك يعلموا بالدي تريد 
القيام به (لمصلحتهم)؛ قل لهم إلك تبحث عن متطوع يقوم بدور 
المدرب الداخلي لهم والشخص الذي سيتطوع سيشاطرك ذات الاهتمام 
في النقديم» لكن» تأكد من أنه بمتلك المهارات المطلوبة لأداء المهمة. 

وفر التدريب والتعليم لذلك الفرد» وبعد اننهاء فثرة التدريب» يمكدك 
القيام بإعداد برنامج داخلي لتدريب الموظفين في مؤسسنك وضمن 
الميزانية التي تريد» اخنر الوسائط المساندة التي تساعد في دعم البرنامج 
وتسهيل المهمة : كالكتب» وأشرطة الفيديو؛ والکاسیت . 

سؤال : هل مررت بلحظة محرجة أثناء التقديم؟ وكيش تعاملت معها؟. 

جواب: هذا سؤۋال سهل. نعم لقشد مررت بالعمديد من اللحظاث 
الممحرجة» وأعتقد أن كل مقدم يمر بهله اللحظات أبضاً؛ وفي الواقع› 
يمكنك القيام بإعداد برنامج فكاهي كامل عن العثرات» والهفواث التي 
برتكبها المقدمون. 

وكيف نتعامل مع هذه المواقف؟ بسرعة» وبروح الفكاهة. الضحك 
يساعد كيرا ني النخلص من التوترات» لكل من المقدم والجمهورء 
ويمكنك التغلب على كل المواقف المحرجة بعبارة مضحكة قصيرة» لم 
توجه بعدها مباشرة إلى النقطة التالية في جدول أعمالك. 

لا تثر انتباه الناس لهاء ولا تعشذر لهاء (اللهم إلا إذا كالت العثرة قد 


ر ت eee‏ کیف ققدم 


أسئلة. وأجوب ت ج الفصل العاشر 


ثرت على شخص من الحضور وينبغي الاعتذار له)» واحذر من التركيز 
على هذه اللحظة أكثر من اللازم» لقد مررت بالعديد من المواقف التي 
ارتكبت فيها أشياء محرجة أمام الجمهور ولم ينتبه لها أكثر الحضور. 

ولا تخش الوقوع في المواقف الحرجة» نهي جزء من عملنا إن جاز 
القول» ولا تجعل الخوف من الإحراج يحول بينك؛ وبين التقديم؛ وإذا 
أخذت فرصتك ووقفت على قدميك وألت مستعد اتم الاستعداد للتقديم› 
فسوف تكنشف أن لديك الكثير لتكسبه والقليل جداً لتخسره. 

سؤال: أفوم بالتقديم للمجموعات الصغيرة حول الإدارة واجتماعات 
الزبائن. ما الذي أفعله حنى تصبح عروضي النقديمية أكثر تميزاً عن البقية؟ . 

جواب: إذا طبقت كل القنيات التي وردت في هذا الكتاب» فسيكون 
تقديمك متميزاً عن الآخرين انتبه بعناية إلى الأشياء الواضحة والمألوفة 
تماما للجمهور» على سبيل المثال» على المساندات البصرية أن تعكس 
الإبداع والابتكار الذي تريد إيصاله إلى الجمهور» واحرص على أن تكون 
هذه المساندات ملولة وجذابة للبصر» لكن لا تفرط في ذلك كثيراًء وإذا 
قمت بتوزبع البيانات» فلنكن معدةً بشكل متقن جداً. واجعلها معنونة باسم 
الشركةء أو اسم الشخص الذي سلمتها إليه لنكون ذات طابع شخصي . 

ما الذي يميز منزلك عن منزل جارك؟ إنها اللمسات الشخصية 
الصغيرة» وكلما قدمث لمجموعات صغيرة تجلس على الطاولات» كدت 


نفسك کمحترف ۳44 


النصل العاش a‏ أسئلة. وا جوبة 


أرتب المكان مسبقاً. أضع كنيبات» ودفاتر ملاحظابت صغبرة عليها اسم 
کل مشارك» واضعها مع قلم مېري جپداً في مکان کل واحد منهم» کما 
أضع ملفا أنيقاً تحت كل دفتر ملاحظات. وہین کل چلسعپن؛ آغير 
الحاويات البلاستيكية المعطرة بعطر النعناع› (من المذهل كيف أن بعض 
الناس بتتبهون لهذه التفاصيل» ويطالبون أحباناً بأد هله المفردات إلى 
المنزل بعد الفراغ من الاجتماع)» واحرص دائماً على وجرد القهوة 
الساخدة» والشاي» والماء البارد على بوفيه قريبة من المجتمعين ٠‏ 

والملاحظة الأخيرة التي أضیفها هدا: اجعل الداس بدړکون مدیى 
أهميتهم بالنسبة إليك حتى تكون مستعداً تماما لهم؛ أجضر إلى مكان 
الاجتماع فبل الوقت المحدد بقليل لباکد من ان ګل شېء على ما يرام » 
ولستطيع السيطرة على نفسك» وتهدأ وتسدرخي تيل البدء بالاجتماع» 
واعلم أن المقدّم الذي يأتي إلى الاجتماع مناخراً پکون محط النقاد شدید 
من تبل الحمهورء وذلك يوحي للجمهور أن هلا الإججماع لا يعني لك 
الكلبر» وهو يسبب ارتباكاً في جدول مواعبدك» وبدلاً من ذلك؛ عليك 
خللق الانطباع بانك سعيد لكونك هناك» وتولي عناية كپيرة بجمهورك . 

سۋال : كيف يستطيع المرء ان بجمع كل القلبات حت بصبح مقدماً 
محترفاً؟ . 


جواب: يتم ذلك بتعلم المهارات الواحدة تلو الألحرى؛ شيعا فشيئاً؛ 


كيف تقدم 


أسئلة وأجوبة الفصل العاشر 


وفي العمديد من الطرق» يشبه السقديم رياضة التزحلق» إذ يبدو التزحلق 
سهلاً للغاية عند المخترفين» لكن عندما تجربه بنفسك تكتشف أنك 
بحاجة للکثیر حتی تستطيع القیام به فعلاً. 

أذكر المرة الأولى التي ذهبت فبها للترحلق» وقفت في قاعدة الجبل 
انظر إلى المحترفين وهم يتزحلقون بمهارة» لقد كان ذلك مثيراً للرهبة 
فعلاًء وتمنيت من كل قلبى أن أمتلك القدرة على التزحلق بذلك الشكل . 

وفي ذلك الوقت› قررت حل اللدريب الكافي› والمطلوب للتزحلق › 
وعندما بدأت كان لي نصيبي من السقوط على الجليد (كما هي الحال مع 
كل منا في البداية)» لكي كدت أنشجع على تكرار المحاولة مع كل مرة 
أسقط فيها إذ أرى غيري من المہتدئين وهم يسقطون أيضاً؛ ویستمرون 
في المحاولة. 

وأول مرة تزحلقت فيها كالمحترفين كنت مرعوباً فعلاًء والخوف من 
التحدث امام الحمهور لا مكان له مقارنة بالخوف الكبير الڏې شعرت په 
وأنا أتزحلق على سفح ذلك الجبل! لكلني كدت بصحبة أصدقاء أعزاءء 
ومتزحلقين مهرة› وقررت أن أتغلب على الخوف والح بالمحترفین . 
وفعلتهاء ليس بالجودة المطلوبة طبعاًء ولكن بشكل بكفي ليدفعني على 
تکرارها من جدید . 


عندما تبدأ التزحلق أول مرة تنساءل: "كيف سأتمکن من القيام بذلك 


نفسك کمحترف ۳4۷ 


الفصل العاش ر تج ججج ج جي أسئلة وأجوبة 


کلے؟ " ڻم في يوم ماء تتمكن من التزحلق دون أي تفكير . والتقديم يشبه 
التزحلق إلى حد بعيد» وأنت تقدم عليه بالطريقة ذاتها. وللقيام به بشكل 
مٽ رف »› عليك بالحافز» والندریب؛ واللمرين › وللقيام په پمتعة› مليك 
الشغلب على مخاوفك» وتمارسه حتى تحقق الدجاح وتشعر به › ورکز 
على إضافة المهارات» والاقنياث الجديدة الواحدة تلو الأ خحرى؛ ٹم في 
يوم ما تصل إلى مرحلة الأداء شه المنقن في التقديم› دون آن تفکر ٻه 
إطلاقاً. في تلك اللحظة ستشعر بالإثارة والرضا اللذين يتاتيان من التقديم 
کالمحترفین! . 
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النصاةة: و سطالحت وجوه جمهورك الذي 
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كنت كذلك.. فلا تشمن بعد الآن أن تنشفق 
( ستكون أمورك على ما يرام بعد قراءة هدا 
م فيه ورشة عمل صكاملة حول التقكيم: 
ه.. وياسلوب سلس وسهل نعرض ڪيفية 
بشكل فاعل.. ومؤئر.. وناحح 


شادات وأوراق العمل التي ستصل باك حته 


